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BAB I 
PENDAHULUAN 
 
A. Latar Belakang Masalah 
Memasuki abad 21 pertumbuhan perdagangan di dunia akan 
semakin berkembang pesat. Globalisasi perekonomian dunia dan 
liberalisme perdagangan akan memacu pertumbuhan perdagangan 
dunia pada tingkat  tinggi. Pertumbuhan perdagangan dan besarnya 
nilai perdagangan dunia di masa depan akan semakin luas bagi 
aktifitas ekspor dan impor antar negara.  
Perdagangan atau pertukaran barang melewati batas suatu 
negara terjadi karena kebutuhan barang atau jasa yang tidak terdapat 
pada suatu negara atau negara tersebut dapat memperoleh barang 
atau jasa yang lebih murah dan lebih baik mutunya dari negara lain 
(Amir, M.S 2004). 
Perkembangan perdagangan tersebut yang menginsyaratkan 
bahwa produksi yang dihasilkan oleh suatu negara akan dikonsumsi 
masyarakat dunia yang mampu menyerap berbagai jenis barang 
dalam variasi yang tidak terbatas baik yang berkaitan dengan volume, 
desain, jenis produk, mutu, harga yang bersaing untuk memenuhi 
kebutuhan konsumen dunia tersebut. Hal ini berarti transaksi ekonomi 
antar negara akan semakin berkembang dan seiring dengan 
perkembangan yang dicapai dalam perdagangan dunia. 
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Khususnya fenomena ekonomi mempunyai implikasi yang luar 
biasa terhadap perubahan tatanan kerja sama dan persaingan bisnis 
serta peranan pemerintah di berbagai penjuru dunia. Selain itu 
kegiatan ekonomi, perdagangan dan investasi menjadi begitu 
transparan dan begitu mudah melewati batas geografis suatu negara, 
khususnya di kawasan Asia. 
Bagi suatu perusahaan yang bergerak dalam bidang kereta api 
dan non-kereta api harus dapat mengetahui dengan benar pemasaran 
produk ekspor yang akan dikirim. Salah satu elemennya yakni adalah 
pemilihan proses dan promosi produk yang aktifitasnya 
mengkomunikasikan keunggulan produk guna meyakinkan pelanggan.  
Dalam melakukan pemilihan proses dan kegiatan promosi 
tersebut, PT. INKA menetapkan beberapa macam strategi untuk 
memenangkan persaingan dengan perusahaan yang memiliki 
persamaan dalam kegiatan mengekspor produk yang sejenis. 
Peningkatan usaha tersebut ditujukan untuk menghadapi persaingan 
bisnis, yang semua itu tidak lepas dari tujuan utamanya yaitu menjaga 
kelangsungan usahanya. PT. INKA selalu berhasil mampu 
menghasilkan produk berkualitas dan mampu memberikan sesuatu 
yang lain daripada perusahaan pesaing dengan dukungan dari PT. 
KAI (Kereta Api Indonesia) selaku operator dan peran pemerintah 
selaku regulator baik dalam bidang kereta api dan non kereta api. 
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 Dengan adanya penetapan saluran distribusi internasional maka 
PT.INKA dapat mengoptimalkan pemasaran, khususnya dalam bidang 
promosi perusahaan untuk membantu mengkomunikasikan dengan 
pelanggan. 
Jenis-jenis pelanggan dari PT. INKA antara lain :  
1. Buyer selaku pembeli tunggal sekaligus tender. Pihak ini memiliki 
kewenangan dalam menentukan spesifikasi atas proyek yang 
ditawarkan. 
2. Agen selaku perantara dan juga mitra bisnis PT. INKA dalam 
suatu negara yang menghubungkan pihak buyer dengan PT. INKA  
(produsen/ekspostir). Agen yang terdapat di setiap negara, 
khususnya di kawasan Asia juga berperan dalam mempromosikan 
PT. INKA kepada buyer di setiap negara tersebut untuk 
mengerjakan proyek yang dikehendaki buyer. 
3. PT. KAI (Kereta Api Indonesia) sebagai operator perkereta-apian di 
Indonesia. Pemenuhan kebutuhan kereta api di Indonesia yang 
dipesan PT. KAI untuk kemudahan jalur transportasi darat dapat 
meningkatkan pendapatan bagi PT. INKA sebagai produsen yang 
dipercaya untuk memproduksi berbagai jenis kereta api sesuai 
dengan kebutuhan PT. KAI dan pemerintah. 
 
Pemilihan proses dan kegiatan promosi PT. INKA yang tepat 
dapat memperkenalkan produksi serta menyampaikan informasi 
mengenai kualitas, harga, merk dan informasi-informasi lainnya. 
Proses ini bisa melalui hubungan bisnis antar pemerintah dan 
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perusahaan/mitra bisnis yang selama ini sudah menjalin kerjasama 
dengan PT. INKA. Kegiatan promosi dilakukan PT. INKA untuk 
membujuk, mengajak dan meyakinkan kepada calon importir agar 
mau membeli produk yang ditawarkan dan pencantuman standartisasi 
mutu kualitas internasional. 
Melihat perkembangan arus perdagangan yang tinggi, PT. INKA 
selalu meningkatkan inovasi dan kompetensi dalam dunia industri. 
Melalui proses dan kegiatan promosi ekspor tersebut, sangat 
mendukung PT. INKA untuk bersaing dalam perdagangan 
internasional di kawasan Asia. 
Terkait dengan kondisi di atas, studi ini memfokuskan pada penelitian 
proses dan promosi ekspor yang diterapkan PT. INKA. Dari hal 
tersebut, maka judul yang dapat diambil penulis dalam Tugas Akhir ini 
adalah “Analisis Proses dan Promosi Ekspor PT. Industri Kereta 
Api (INKA) Madiun dalam Menghadapi Persaingan di Kawasan 
Asia”. 
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B. Perumusan Masalah 
1. Bagaimana pelaksanaan ekspor yang dilakukan oleh PT. INKA 
2. Bagaimana usaha PT. INKA dalam mempromosikan produknya 
kepada pembeli (calon importir) dari luar negeri. 
 
C. Tujuan Penelitian 
Adapun tujuan penelitian yang ingin dicapai oleh penulis dalam 
penelitian ini adalah :  
1. Mengetahui pelaksanaan ekspor yang dilakukan PT. INKA 
2. Mengetahui usaha PT. INKA dalam mempromosikan produknya 
kepada pembeli (calon importir) dari luar negeri. 
 
D. Manfaat Penelitian 
Selain tujuan penelitian, penelitian ini juga mempunyai manfaat  
yaitu  bagi : 
1. Bagi Penulis 
Sebagai media dalam  menerapkan  ilmu pengetahuan yang 
diperoleh selama belajar di bangku  kuliah dan dapat 
mengembangkan ilmu dan pengalaman yang sangat berharga di 
masa yang akan datang serta bahan penelitian. 
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2. Bagi Perusahaan 
Hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai bahan masukan 
dan pertimbangan bagi perusahaan dalam menetapkan dan 
menyusun strategi yang lebih mantap serta terarah dalam 
meningkatkan penjualan bagi perusahaan untuk disaat ini dan 
dimasa yang akan datang. 
 
3. Bagi Pihak Lain 
Hasil ini dapat digunakan sebagai masukan untuk penelitian 
yang sejenis. 
 
 
E. Metode Penelitian 
Suatu penelitian pada dasarnya adalah bagian mencari, 
mendapatkan data untuk selanjutnya dilakukan penyusunan dalam 
bentuk laporan hasil penelitian. 
 
1. Ruang Lingkup Penelitian 
Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah studi 
kasus, karena mengambil suatu objek tertentu untuk dianalisa 
secara mendalam dengan memfokuskan pada suatu masalah. 
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2. Jenis dan Alat Pengumpul Data 
a. Jenis Data 
1) Data Primer 
Data primer diperoleh secara langsung dari sumbernya. 
Data ini diperoleh dengan cara wawancara langsung pada 
bagian marketing dan staff logistik ekspor-impor. 
2) Data Sekunder 
Data sekunder yang diperoleh dari sumber lain yang 
berkaitan dengan penelitian. 
 
b. Metode Pengumpulan Data 
1) Wawancara 
Metode wawancara yang digunakan yakni 
pengumpulan data dengan cara mengadakan tanya jawab 
secara langsung atau tidak langsung yang dilaksanakan 
dengan pihak PT. INKA. 
2) Studi Pustaka 
Metode studi pustaka yang digunakan yakni 
pengumpulan data dengan cara mempelajari atau referensi 
yang berkaitan dengan PT. INKA. 
3) Observasi 
Dalam penelitian ini penulis melihat secara langsung 
mengenai kegiatan yang dilakukan pada PT. INKA. 
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c. Sumber Data 
1) Sumber Data Primer 
Sumber data primer yang digunakan yakni data yang 
diperoleh langsung dari sumbernya. Data ini diperoleh 
dengan cara wawancara langsung pada PT. INKA yaitu 
bagian marketing, bagian logistik ‘ekspor-impor’, dan staff/ 
karyawan PT. INKA. 
 
2) Sumber Data Sekunder 
Sumber data sekunder yang digunakan yakni data 
pendukung yang diperoleh dari sumber lain yang berkaitan 
dengan penelitian. Data ini penulis peroleh dari buku 
maupun sumber bacaan lain. 
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BAB II 
TINJAUAN PUSTAKA 
 
A. Pengertian Promosi 
Promosi adalah pengkomunikasian informasi antara penjual 
dan pembeli potensial atau pihak lainnya dalam saluran distribusi 
guna mempengaruhi sikap dan perilakunya. Tujuan akhir dari semua 
promosi adalah mempengaruhi perilaku, maksudnya adalah membuat 
agar orang berperilaku dalam suatu cara tertentu. Meyakinkan orang 
supaya mempercayai sesuatu atau berfikir dengan cara tertentu 
adalah bagus, tetapi sebelum mereka mengubah perilaku, para 
pemasar sebenarnya belum melakukan apapun (Shimp dan A. 
Terence : 2000). 
Tujuan dari promosi penjualan bersumber pada tujuan 
komunikasi pemasaran. Tujuan khusus yang ditentukan untuk promosi 
penjualan adalah beranekaragam, tergantung dari jenis pasar target. 
Bagi produsen, tujuan tersebut mencakup usaha mendorong 
konsumen antara lain untuk lebih banyak menggunakan produk, untuk 
membeli produk dalam unit yang lebih besar, mencoba merek yang 
dipromosikan. 
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Adapun kegiatan promosi diantaranya : 
1. Periklanan 
Definisi periklanan menurut William G Nickels adalah sebagai 
berikut : 
"Periklanan adalah komunikasi non-individu dengan sejumlah 
biaya, melalui berbagai media yang dilakukan oleh 
perusahaan, lembaga non-laba, serta individu-individu" 
(William G. Nickels dalam Basu Swastha, 2002:245). 
 
Periklanan dapat dipandang sebagai suatu kegiatan 
penawaran kepada suatu kelompok masyarakat, baik secara lisan 
ataupun dengan tulisan tentang suatu produk. Pada proses 
beriklan ada beberapa media yang bisa digunakan untuk 
periklanan, menurut Frank Jefkins (2004:86) media iklan dapat 
digolongkan menjadi 2 kelompok yaitu : 
a. Media Iklan Lini Atas 
Media iklan ini terdiri dari 5 media iklan yang berhak 
mengatur pengakuan dan pembayaran komisi kepada biro-
biro iklan yaitu : Pers (koran dan majalah), radio, tv, lembaga 
jasa luar ruang dan sinema. 
b. Media Iklan Lini Bawah  
Media iklan ini tidak memberi komisi dan pembayaran 
sepenuhnya berdasarkan biaya-biaya operasi perusahaan 
sekian persen keuntungan, yaitu dimulai dari direct mail, 
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pameran-pameran, peragaan serta selebaran pengumuman 
penjualan dan berbagai media lain. 
Maksud diadakannya periklanan adalah untuk mendorong 
tanggapan pembeli potensial terhadap perusahaan dan 
produknya, hal ini dilakukan dengan cara memberi informasi untuk 
memperkenalkan produknya. 
Beberapa fungsi periklanan adalah : 
1) Memberikan informasi 
Nilai yang diciptakan oleh periklanan dinamakan 
faedah informasi. Tanpa adanya informasi tersebut 
seseorang akan segan/tidak akan mengetahui tentang 
suatu barang. Dengan demikian periklanan menyediakan 
suatu alat bagi penjual dan pembeli untuk memberitahu 
kepada pihak lain tentang kebutuhan dan keinginan 
mereka sehingga kebutuhan dan keinginan tersebut dapat 
dipenuhi dengan mengadakan pertukaran yang 
memuaskan. 
2) Membujuk / mempengaruhi  
Periklanan tidak hanya bersifat memberi tahu saja, 
tetapi juga bersifat membujuk terutama kepada pembeli-
pembeli potensial, dengan menyatakan bahwa suatu 
produk adalah lebih baik daripada produk yang lain. 
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3) Menciptakan (kesan image) 
Penciptaan melalui image, orang akan mempunyai 
kesan tertentu tentang apa yang diiklankan. Dalam hal ini 
pemasangan iklan selalu berusaha untuk menciptakan 
iklan yang sebaik-baiknya. 
4) Memuaskan keinginan 
Seorang calon pembeli pasti ingin mengetahui 
segala sesuatu tentang produk tertentu. 
5) Sebagai alat komunikasi  
Periklanan adalah suatu alat untuk membuka 
komunikasi 2 arah antara penjual dan pembeli, sehingga 
keinginan mereka dapat terpenuhi dalam data yang efisien 
dan efektif (Basu Swastha DH, 2001 : 246). 
 
Adapun tujuan periklanan adalah : 
1) Menjangkau pasar yang tidak dapat dijangkau oleh tenaga 
penjualan dalam jangka waktu tertentu.  
2) Memasuki daerah pemasaran baru untuk menarik 
pelanggan baru. 
3) Memperkenalkan produk baru. 
4) Menaikkan jumlah pembelian. 
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2. Personal Selling 
Personal selling merupakan salah satu metode promosi 
untuk mencapai tujuan dari usaha pemasaran dengan cara 
mengadakan komunikasi secara individual, dimana penjual dan 
pembeli saling bertemu muka. Definisi personal selling menurut 
William G. Nickels adalah :  
"Personal selling adalah interaksi antar individu, saling 
bertemu muka yang ditujukan untuk menciptakan, 
memperbaiki, menguasai/ mempertahankan hubungan 
pertukaran yang saling menguntungkan dengan pihak lain" 
(William G. Nickels dalam Basu Swastha, 2002 : 260). 
 
Kelebihan personal selling : 
a. Interaksi bersifat spontan. 
b. Sumber informasi mudah melakukan penyesuaian terhadap 
kondisi yang terjadi serta perbedaan sasaran. 
c. Keluhan / reaksi pembeli / calon pembeli segera dapat dikenali 
dan diadakan penyesuaian. 
d. Terdapat kesempatan melakukan demonstrasi yang dapat 
mempengaruhi keputusan pembelian. 
 
Sedangkan kelemahan utamanya adalah : 
a. Biaya relatif mahal. 
b. Tidak semua cocok untuk didekati melalui cara ini. 
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3. Publisitas 
Publisitas merupakan pelengkap yang efektif bagi alat 
promosi yang lain. Biasanya, media bersedia mempublikasikan 
sebuah cerita jika materinya dianggap menarik untuk dijadikan 
berita-berita publisitas. 
"Publisitas adalah sejumlah informasi tentang seseorang, 
barang atau organisasi yang disebarluaskan ke masyarakat. 
Melalui media tanpa dipungut biaya atau tanpa pengawasan 
dari sponsor" (M. Suyanto, 2007:207).  
 
Semakin seringnya publisitas dijadikan media promosi 
mengakibatkan variasi pada bentuk-bentuk publisitas. M. Suyanto 
(2007:209) menggolongkan publisitas menjadi 2 kelompok yaitu : 
a. Publisitas Produk (Product Publicity) 
Publisitas produk adalah publisitas yang ditujukan untuk 
menggambarkan / memberi tahu kepada masyarakat / 
konsumen tentang suatu produk beserta penggunaannya.  
b. Publisitas kelembagaan (Institutional Publicity) 
Publisitas kelembagaan adalah publisitas yang 
menyangkut tentang  organisasi pada umumnya.  
 
 
 
 
 
 
16 
 
4. Promosi Penjualan  
Kegiatan promosi ini salah satunya yakni mengikuti pameran 
dagang (Trade & Fairs Exhibition). Perusahaan harus 
merencanakan strategi dengan matang, mengingat biaya yang 
dikeluarkan cukup besar dan memakan waktu. Perusahaan 
memperkirakan barang atau produk yang terjual dalam pameran 
nanti tidak akan banyak seperti yang diharapkan, tetapi pameran 
dagang sangat efektif dalam mengenalkan perusahaan dan 
produk kepada masyarakat (Jabbar, 2007). 
Promosi penjualan merupakan penghubung antara 
periklanan dan personal selling. Jenis promosi ini banyak disukai 
penggunanya oleh perusahaan karena memiliki sifat fleksibel 
artinya dapat dilakukan setiap saat yang dengan biaya yang 
tersedia selain itu promosi penjualan juga bersifat komunikatif 
serta mengundang konsumen untuk membeli saat itu.  
Definisi promosi penjualan adalah : 
"Promosi penjualan adalah kegiatan-kegiatan pemasaran 
selain personal selling, periklanan dan publisitas yang 
mendorong efektifitas pembelian konsumen dan pedagang 
dengan menggunakan alat-alat seperti peragaan, pameran, 
demonstrasi dan sebagainya" (Basu Swastha, 2001 : 279). 
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Tujuan dari promosi penjualan antara lain : 
a. Tujuan promosi penjualan intern 
Tujuan promosi melalui tahap ini untuk meningkatkan 
dukungan terhadap produk, melatih kewajaran tentang 
bagaimana cara terbaik yang dilakukan karyawan untuk 
melayani konsumen dan dapat merangsang penjualan. 
b. Tujuan promosi penjualan perantara  
Tujuan promosi penjualan perantara dimaksudkan untuk 
mendapatkan dukungan yang luas dalam saluran sehingga 
memperlancar pesanan. 
c. Tujuan promosi penjualan konsumen 
Tujuan promosi penjualan konsumen dimaksudkan untuk 
meningkatkan volume penjualan baik dari konsumen lama / 
konsumen baru. 
 
Faktor-faktor yang perlu diperhatikan untuk menentukan promosi  
adalah: 
a. Dana yang tersedia 
b. Sifat pasar 
1) Luas pasar secara geografis  
2) Jenis pelanggan 
3) Konsentrasi pasar 
c. Sifat produk 
1) Tahapan baur hidup produk 
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B. Pengertian Ekspor 
Berbicara mengenai ekspor, berarti membahas mengenai 
perdagangan internasional. Kegiatan ekspor impor didasari oleh 
kondisi bahwa tidak ada suatu negara yang benar-benar mandiri 
karena satu sama lain saling membutuhkan dan saling mengisi karena 
masing-masing negara memiliki keunggulan dan sisi lain juga memiliki 
kekurangan. Demikian pula bagi banyak perusahaan yang terbuka 
terhadap kompetensi internasional, mereka harus berpartisipasi 
didalamnya baik dikehendaki maupun tidak. 
Ekspor merupakan salah satu cara paling cepat untuk 
memasuki pasar asing. Tidak jarang motivasi ekspor terjadi karena 
permintaan tak terduga, misalnya pemesanan dari pembeli tertentu di 
luar negeri atau pelanggan domestik yang berekspansi ke pasar 
internasional dan memesan produk untuk operasi internasionalnya. 
Permintaan semacam ini mendorong perusahaan untuk 
mempertimbangkan pasar internasional dan meneliti potensi 
pertumbuhannya. (Chandra dkk, 2004:156) 
Pengertian ekspor adalah suatu kegiatan usaha jual beli barang 
dengan melintasi daerah pabean Indonesia, maka pelaksanaannya 
harus sesuai dengan prosedur dan dokumen ekspor yang ditetapkan 
baik oleh pemerintah Indonesia maupun negara pengimpor, 
sedangkan yang dimaksud dengan eksportir adalah perusahaan atau 
perseorangan yang melakukan kegiatan ekspor dan bertindak juga 
sebagai produsen atau manufacturer (PPEI,2003:3). 
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Persyaratan agar perusahaan dapat melakukan ekspor antara lain : 
1. Setiap perusahaan yang akan melakukan transaksi ekspor wajib 
memiliki Surat Ijin Usaha Perdagangan (SIUP) dari 
DEPPERINDAG. 
2. Surat Ijin Usaha dari Departemen Teknis atau Lembaga 
Pemerintah Non-Departemen berdasarkan peraturan perundang-
undangan yang berlaku. 
3. Perusahaan memiliki Tanda Daftar Perusahaan (TDP) yang 
diperoleh pada kantor wilayah Departemen Perindustrian dan 
Perdagangan di Dati I atau pada kantor Departemen Perindustrian 
dan Perdagangan di Dati II. 
 
C. Promosi Ekspor 
Tujuan kegiatan promosi ekspor yang dilakukan oleh 
perusahaan adalah untuk mengenalkan perusahaan dan produk yang 
diproduksi kepada calon pembeli di Luar Negeri. Hal ini promosi 
berperan penting dalam daur kehidupan usaha yang dilakukan 
perusahaan. Seperti dalam pengertian promosi, yaitu seperangkat 
tehnik pemasaran untuk mengkomunikasikan segala sesuatu tentang 
produk atau komoditas kepada kelompok sasaran atau pasar untuk 
mencapai tujuan akhir upaya pemasaran yaitu produk atau komoditas 
kita menjadi pilihan utama bagi pelanggan (Jabbar:2007). 
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Menurut Terence A. Stamp (2003) sebagai produsen suatu 
komoditi ekspor, yang penting diperhatikan adalah bahwa komoditi 
apapun yang diproduksi harus sesuai dengan selera calon pembeli. 
Pembeli hanya berminat membeli suatu barang dengan komoditi itu 
sesuai dengan kebutuhan, keinginan dan harga. 
Aktifitas promosi ekspor mempunyai pengaruh penting atas 
penjualan yang dicapai oleh perusahaan. Pengelolaan yang efektif 
atas sumber daya yang mahal tersebut adalah esensi untuk mencapai 
hasil imbalan optimal dan pengeluaran promosi ekspor. Karena setiap 
bentuk promosi ekspor memiliki kekuatan dan kelemahan sendiri, 
strategi promosi ekspor yang terintegrasi memasukkan keunggulan 
dari setiap komponen dalam perancangan suatu bauran promosi 
ekspor yang efektif biaya. 
Menurut Landa dan Robin (2001) untuk meningkatkan transaksi 
ekspor impor diperlukan kegiatan promosi yang tepat. Kegiatan ini 
dilakukan oleh para eksportir dan badan-badan khusus serta 
pemerintah sendiri. 
Kelompok promosi ini terdiri dari : 
1. Kantor perwakilan dari eksportir di negara importir. 
2. Kantor perwakilan KADIN di dalam negeri atau luar negeri.. 
3. Misi perdagangan dan pameran dagang internasional. 
4. Badan Pengembangan Ekspor Nasional (BPEN). 
5. Kantor Bank Devisa di dalam negeri atau di luar negeri. 
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6. Trade Commisioner atau bagian ekonomi dari setiap kedutaan di 
luar negeri. 
7. Majalah dagang dan industri atau Trade Directories termasuk 
Yellow Pages dalam petunjuk telepon. 
8. Brosur dan leaflet. 
 
Bauran promosional ekspor adalah istilah yang dipakai untuk 
mengacu pada pilihan alat promosionalnya yang digunakan dalam 
rangka memasarkan sebuah produk atau jasa (Jabbar:2007). 
 
Unsur-unsur bauran promosional ekspor tersebut antara lain : 
1. Kombinasi situasi komersial. 
2. Terlepas dari negara. 
3. Tahap pembangunan ekonomi dan lingkungan kompetitifnya. 
 
Penekanan relatif diletakkan pada bagian yang berbeda-beda 
menurut tipe produk, persepsi manajemen atas kegunaan dari setiap 
elemen, dan praktik-praktik yang umumnya dijalani oleh perusahaan 
di negara yang berbeda. Setiap industri dan perusahaan memilih 
bauran promosional ekspor berbeda-beda, tergantung pada tujuan, 
kemampuan dan pasarnya. Dengan tujuan bisa menjangkau sasaran 
dengan cara yang paling efektif. 
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D. Strategi Promosi Ekspor 
Strategi promosi ekspor memadukan promosi penjualan dan 
publisitas ke dalam sebuah program yang mengkoordinasi untuk 
berkomunikasi dengan para pembeli dan pihak lain di luar negeri 
untuk mempengaruhi keputusan pembelian (M. Suyanto, 2007:219). 
 
1. Promosi & Teknik Promosi 
Promosi adalah suatu bentuk komunikasi yang dilakukan 
untuk merangsang minat calon pelanggan untuk membeli produk 
yang dipromosikan. Teknik promosi adalah suatu cara yang 
digunakan agar kegiatan promosi dapat mencapai tujuannya 
secara baik. 
 
 
2. Promosi Ekspor diperlukan untuk : 
a. Meningkatkan penjualan. 
b. Membangun loyalitas/kesetiaan pelanggan di luar negeri. 
c. Penguasaan/mempertahankan pangsa pasar internasional. 
d. Mempererat kongsi perdagangan negara eksportir dan 
importir. 
e. Memperkenalkan produk dan inovasi baru. 
f. Meningkatkan citra produk dan perusahaan baik di dalam 
maupun di luar negeri. 
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E. Cara Pemasaran Ekspor 
Salah satu perkembangan paling signifikan dalam praktik dunia 
usaha dewasa ini adalah pertumbuhan pesat aktifitas internasional, 
salah satunya adalah ekspor. Dalam situasi seperti itu banyak 
perusahaan yang memasuki pasar internasional untuk mencari 
sumber komponen secara lebih efektif dan memasuki pasar produk 
yang tumbuh lebih menjanjikan dibanding pasar domestik. 
Pemasaran merupakan suatu aktifitas universal yang dapat 
digunakan secara luas, namun demikian bukan berarti bahwa 
konsumen di semua belahan dunia harus dipenuhi keinginannya 
dengan cara yang sama. Masing-masing konsumen dari berbagai 
negara adalah berbeda secara signifikan karena perbedaan kultur, 
tingkat pendapatan, laju pembangunan ekonomi dan lain-lain. Oleh 
karena itu,  konsumen dapat menggunakan produk yang sama tanpa 
harus disebabkan oleh kebutuhan atau motif yang sama dan 
sebaiknya dapat pula memakai produk yang berbeda untuk memenuhi 
kebutuhan yang sama. (Simamora,2000:4-6) 
Pemasaran ekspor adalah penjualan komoditi ke negara lain 
dengan kondisi yang sudah disesuaikan dengan keinginan dan selera 
pembeli di pasar sasaran. (Amir MS, 2004:63) 
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Dalam melaksanakan ekspor dapat ditempuh dengan beberapa cara, 
antara lain : 
1. Ekspor Biasa 
Dalam hal ini, barang dikirim ke luar negeri sesuai dengan 
peraturan umum, yang ditunjukkan pembeli diluar negeri untuk 
memenuhi suatu transaksi yang sebelumnya sudah diadakan 
dengan importir di luar negeri. Sesuai dengan peraturan devisa 
yang berlaku, maka hasil devisa yang diperoleh dari ekspor ini 
dikuasai oleh pemerintah. Sedangkan importir menerima 
pembayaran dalam mata uang rupiah sesuai dengan penetapan 
lawan (kurs valuta) valuta asing yang ditentukan dalam bursa 
valuta.  
 
2. Barter 
Yang dimaksud barter adalah pengiriman barang-barang ke 
luar negeri untuk ditukar langsung dengan barang yang dibutuhkan 
didalam negeri. Dalam hal ini berarti pengiriman barang tidak 
menerima pembayaran dalam mata uang asing, tapi dalam bentuk 
barang yang dapat dijual di dalam negeri untuk mendapatkan 
kembali pembayaran dalam mata uang rupiah. 
 
Barter ini ada beraneka macam istilah seperti : 
a. Direct Barter (Barter Langsung) 
Barter langsung merupakan sistem pertukaran barang 
dengan barang dengan mempergunakan alat “Penentu Nilai” 
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atau lazim disebut dengan “Demonitor of Value” suatu mata 
uang asing seperti “Dollar Amerika”. Penyelesaian dilakukan 
dengan clearing pada neraca-perdagangan antara negara yang 
bersangkutan. 
 
b. Switch Barter (Barter Alih) 
Apabila salah satu pihak tidak mungkin memanfaatkan 
sendiri barang yang diterimanya dari pertukaran itu, maka 
negara pengimpor itu dapat mengalihkan switching barang 
tersebut ke negara ketiga yang membutuhkan.  
 
c. Couter Purchase (Imbal-Beli/Counter Trade) 
Couter purchase adalah suatu sistem perdagangan dua 
negara. Misalnya, suatu negara menjual suatu produk kepada 
negara lain harus membeli pula suatu produk negara tersebut 
atau dengan mengkaitkan ekspor impor. 
 
d. Buy-Back Barter (Barter beli kembali) 
Buy back barter merupakan suatu sistem penerapan alih 
teknologi dari suatu negara maju kepada negara berkembang 
dengan cara membantu menciptakan kapasitas produksi di 
negara berkembang, yang nanti hasil produksinya ditampung 
atau dibeli dengan negara maju. 
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3. Konsinyasi 
Konsinyasi adalah pengiriman barang ke luar negeri untuk 
dijual, sedangkan hasil penjualannya diperlakukan dengan hasil 
ekspor biasa. Pada intinya, dalam hal pengiriman barang 
konsinyasi belum ada pembeli tertentu diluar negeri. 
 
4. Package-Deal 
Package deal merupakan perjanjian perdagangan dengan 
salah satu negara yang ditentukan sejumlah barang untuk diekspor 
ke negara itu dan sebaiknya dari negara itu akan diimpor beberapa 
jenis barang yang dihasilkan di negara tersebut dan kiranya kita 
butuhkan. 
 
5. Penyelundupan  
Penyelundupan merupakan tindakan badan-badan usaha 
maupun perorangan yang memikirkan kepentingan dan 
keuntungan diri sendiri tanpa mengindahkan kepentingan 
masyarakat banyak. Setiap usaha yang bertujuan memindahkan 
kekayaan dari suatu negara ke negara lain, tanpa memenuhi 
ketentuan yang berlaku dapat dianggap penyelundupan. 
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Adapun dokumen-dokumen yang diperlukan dalam kegiatan ekspor : 
1. Pemberitahuan Ekspor Barang (PEB) 
PEB adalah dokumen pabean yang digunakan untuk 
pemberitahuan pelaksanaan ekspor barang yang isinya antara  
lain : jenis barang ekspor, identitas eksportir, nama importir, 
NPWP dan lain-lain. 
 
2. Commercial Invoice atau faktur . 
Faktur merupakan nota perincian tentang keterangan 
barang-barang yang dijual dan harga dari barang – barang 
tersebut. 
 
3. Bill of Lading (B/L) 
B/L merupakan dokumen pengapalan yaitu surat yang 
membuktikan bahwa barang yang tercantum dalam dokumen dan 
sudah dimuat dalam kapal. 
4. Air way bill 
Air way bill adalah tanda terima barang yang dikirim melalui 
udara untuk orang dan alamat tertentu. 
5. Packing List  
Packing list adalah dokumen yang menjelaskan tentang isi 
barang yang yang telah dipak, dibungkus atau diikat dalam peti 
yang berfungsi untuk memudahkan pemeriksaan bea dan cukai. 
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6. Surat Keterangan Asal (SKA). 
SKA adalah surat keterangan yang menyatakan asal barang 
yang diekspor. 
7. Inspection Certificate 
Sertifikat ini memuat tentang keadaan barang yang dibuat 
independent surveyor, juru pemeriksa barang atau badan resmi 
yang disahkan oleh pemerintah dan dikenal oleh dunia 
perdagangan internasional. 
8. Marine and Air Insurance Certificate  
Marine and air insurance certificate adalah persetujuan 
dimana pihak penanggung janji akan mengganti kerugian 
sehubungan dengan kerusakan, kehilangan barang yang 
diekspor. 
9. Certificate of Quality 
Certificate of quality merupakan surat keterangan yang 
menyatakan tentang mutu dari barang yang diekspor. 
10. Manufacturer’s Quality Certificate 
Sertifikat ini memberikan penjelasan tentang baru atau 
tidaknya barang dan apakah sudah memenuhi standar yang telah 
ditetapkan. 
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11. Sanitary, healthand veterinary certificate  
Sertifikat ini diperlukan untuk menyatakan bahwa bahan 
baku ekspor, tanaman atau bahan hasil tanaman telah diperiksa 
dan dinyatakan bebas dari hama penyakit. 
12. Weight Note and Measurement list 
Weight note adalah surat keterangan tentang berat barang 
yang dibuat oleh eksportir dan diketahui oleh surveyor atau 
pelayaran. 
13. Certificate of Analysis 
Certificate of analysis adalah keterangan yang memuat hasil 
analisa barang dari laboratorium yang dilakukan oleh Laboratory 
Acreditation Body yang ditunjuk oleh pemerintah atau negara 
pembeli.  
14. Exporter certificate  
Surat keterangan ini merupakan keterangan dari eksportir 
yang menyatakan bahwa barang-barang yang dikapalkan 
merupakan hasil produksi sendiri atau produksi perusahaan lain. 
15. Manufacturer’s Certificate  
Surat keterangan ini merupakan keterangan dari pembuat 
barang yang menyatakan bahwa barang- barang tersebut adalah 
hasil produksinya. 
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16.  Beneficiary Certificate 
Beneficiary certificate adalah surat keterangan yang dibuat 
oleh eksportir yang menyatakan tentang telah dikirimnya dokumen 
ekspor asli/copy kepada importir. 
17.  Shipping Agent Certificate (SAC) 
SAC adalah surat keterangan yang dibuat oleh shiping agent 
atas perintah beneficiary berdasarkan perintah L/C. Isinya antara 
lain mengenai jenis kapal beserta jalur pelayarannya. 
18. Special Custom Invoice 
Dokumen special custom invoice adalah dokumen yang 
dipergunakan untuk mempercepat barang penilaian bea masuk di 
negara pengimpor. 
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F. Tahap-Tahap Pelaksanaan Ekspor 
Disini akan dijelaskan secara rinci tahapan-tahapan dalam 
pelaksanaan ekspor. 
1. Proses mendapatkan kontrak dagang 
  Gambar 2.1 
         Proses Kontrak Dagang 
    1                Promosi 
             Inquiry                    2 
    3             Offer Sheet 
          Order Sheet               4 
    5            Sales Contract 
       Sales Information          6 
 
Sumber : Praktik Ekspor-Impor (Wahyu Agung Setyo : 2008) 
 
Penjelasan Proses Kontrak Dagang : 
a. Tahap Promosi 
Eksportir mempromosikan komoditas yang akan 
diekspornya melalui media promosi seperti pameran dagang 
atau melalui badan-badan urusan promosi ekspor seperti 
Badan Pengembangan Ekspor Nasional (BPEN), Duta Besar 
Indonesia yang berada di kawasan Asia khususnya dan lain-
lain. Tujuan promosi adalah untuk menarik minat calon importir 
terhadap komoditas yang akan diekspor. 
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b. Tahap Inquiry 
Importir yang berminat akan mengirimkan surat 
permintaan harga atau Letter Of Inquiry kepada eksportir. 
c. Tahap Offer Sheet 
Eksportir memenuhi permintaan importir dengan 
mengirimkan surat penawaran harga yang lazim disebut 
dengan offer sheet. 
d. Tahap Order Sheet 
Importir mempelajari offer sheet dari eksportir, kemudian 
menempatkan surat pesanan dalam bentuk ordersheet atau 
purchase order kepada eksportir. 
e. Tahap Sales Contract 
Eksportir menyiapkan kontrak jual beli ekspor semua 
dengan data dari offer sheet dan order sheet ditambah 
dokumen-dokumen lain seperti force majeur mlause dan klaim 
untuk ditandatangani oleh eksportir dan dikirimkan kepada 
importir untuk ditandatangani sebagai persetujuan/sales 
contract. Sales contract secara resmi aslinya dalam rangkap 
dua. 
f. Tahap Sales Confirmation 
Importir mempelajari seluruhnya tentang sales contract. 
Apabila dapat menyetujuinya, kemudian ditandatangani oleh 
importir untuk dikembalikan kepada eksportir. 
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2. L/C Opening Process (Pembukaan Letter of Credit) 
Gambar 2.2 
   L/C Opening Process 
 
Importir      1                   Opening Bank 
          2 
          Luar negeri 
            Dalam negeri 
 
 Eksportir   3    Advising Bank 
   
  Sumber : Praktik Ekspor-Impor (Wahyu Agung Setyo : 2008) 
 
Penjelasan L/C Opening Process : 
a. Aplicant L/C 
Importir meminta kepada bank devisanya untuk membuka 
sebuah Letter of Credit (L/C) sebagai dana yang dipersiapkan 
untuk melunasi hutangnya kepada eksportir sejumlah yang 
disepakati dalam sales contract.  Bank devisa yang diminta 
importir membuka L/C disebut opening bank. Importir yang 
meminta pembukaan L/C disebut aplicant. 
 
b. L/C Confirmation 
Opening bank setelah menyelesaikan jaminan dana L/C 
dengan importir, kemudian melakukan pembukaan L/C melalui 
bank korespondennya di negara eksportir. Pembukaan L/C 
dapat dilakukan melalui surat-faksimili atau media elektronika 
lainnya yang sah. Bank koresponden yang diminta opening 
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bank untuk menyampaikan amanat pembukaan L/C disebut 
advising bank.  
 
c. L/C Advice 
Advising bank setelah meneliti keabsahan amanat 
pembukaan L/C yang diterimanya dari opening bank, 
meneruskan amanat pembukaan L/C itu kepada eksportir yang 
berhak menerima dengan surat pengantar dari advising bank. 
Advising bank juga disebut sebagai confirming bank.  
 
3. Cargo Shipment Process (Proses Pengiriman Barang) 
Gambar 2.3 
Cargo Shipment Process 
 
     Opening Bank 
Importir     4           Shipping Agent 
           5 
    Custom Office 
Luar negeri 
Dalam negeri 
     Advising Bank                    3 
Eksportir   1      Shipping Company 
       2 
 
Bea dan Cukai 
 
Sumber : Praktik Ekspor-Impor (Wahyu Agung Setyo : 2008) 
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Penjelasan Cargo Shipment Process (Proses Pengiriman Barang) : 
a. Tahap Pertama (pemesanan tempat pada shipping company) 
Setelah menerima L/C, eksportir mempersiapkan barang 
“ready for export”, untuk selanjutnya memesan ruangan kepada 
perusahaan pelayaran sesuai dengan sales contract atau L/C. 
 
b. Tahap Kedua (Bill of Lading) 
Shipping company setelah melakukan barang ke atas 
kapal, menyerahkan bukti penerimaan barang, bukti kontrak 
angkutan dan bukti pemilikan barang dalam bentuk Bill of 
Lading (B/L) atau transport dokumen lainnya kepada eksportir 
yang dalam pengangkutannya ini disebut shipper. 
 
c. Tahap Ketiga (Shippment) 
Shipping company bertanggung jawab untuk mengangkut 
muatan sampai ke pelabuhan tujuan, serta menyerahkan 
dengan selamat dan utuh kepada penerima barang. 
 
d. Tahap Keempat (Import Clearence) 
Importir selaku penerima barang, bila telah menerima 
dokumen pengapalan / shipping document dari opening bank, 
kemudian mengurus ijin impor dengan pihak Bea Cukai di 
pelabuhan tujuan. 
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e. Tahap Kelima (Cargo Delievery) 
Shipping agent menyerahkan muatan kepada importir 
segera setelah pelunasan biaya menjadi hak shipping agent 
bersangkutan. 
 
4. Shipping Document Negotiating Process (Negosiasi Dokumen) 
Gambar 2.4 
Shipping Document Negotiating Process 
 
Importir         5 Opening Bank 
 
              4 
Luar Negeri 
Dalam Negeri 
 
        3 
 
Eksportir     1    Negotiating Bank 
           
         2 
 
     Sumber : Praktik Ekspor-Impor (Wahyu Agung Setyo : 2008) 
 
Penjelasan Shipping Document Negotiating Process (Negosiasi 
Dokumen) : 
a. Tahap Negotiation 
Eksportir setelah menerima Bill of Lading dan perusahaan 
pelayaran, menyiapkan semua dokumen yang disyaratkan 
dalam Letter of Credit. Semua dokumen pengapalan itu 
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diserahkan eksportir kepada negotiating bank yang ditentukan 
dalam L/C untuk memperoleh pembayaran. 
 
b. Tahap Payment 
Negotiating bank  meneliti dokumen pengapalan yang 
diminta dalam syarat-syarat L/C. Apabila cocok baik jumlah, 
jenis maupun muatan yang dituntut oleh L/C. Maka negotiating 
bank akan membayarkan jumlah yang ditagih oleh eksportir 
dari dana L/C yang tersedia. 
 
c. Tahap Collecting 
Negotiating meneruskan dokumen pengapalan yang 
sudah dilunasi itu kepada opening bank yang membuka L/C 
bersangkutan sebagai penagih kembali dari utang yang sudah 
dibayar negotiating bank itu kepada eksportir. 
 
d. Tahap Reimbursment (Pembayaran Pelunasan Kembali) 
Opening bank memeriksa dokumen pengapalan, apabila 
sudah sesuai dengan syarat L/C yang telah dibuka, selanjutnya 
opening bank melunasi uang.  
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G. Pihak-pihak yang terkait dalam ekspor 
Dalam kegiatan ekspor menurut PPEI (2008) terdapat beberapa 
pihak yang terlibat, antara lain : 
 
1. Kelompok Eksportir 
a. Produsen Eksportir 
Produsen yang sebagian kecil produksinya memang 
diperuntukkan bagi pasar luar negeri yang ekspornya diurus 
sendiri oleh produsen bersangkutan. 
 
b. Confirming House 
Confirming House adalah perusahaan setempat yang 
didirikan sesuai dengan perundang-undangan dan hukum 
setempat tetapi bekerja untuk dan atas perintah kantor 
induknya yang berada diluar negeri. 
 
c. Pedagang Ekspor 
Pedagang ekspor adalah badan usaha yang memberi ijin 
dan diperkenankan melaksanakan ekspor komoditi 
dicantumkan dalam surat izin yang diberikan. 
 
d. Agen Ekspor 
Agen ekspor yang terjadi bila hubungan antara pedagang 
ekspor dengan produsen tidak hanya sebagai rekan biasa 
tetapi sudah meningkat dengan suatu ikatan perjanjian 
keagenan. 
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e. Wisma Dagang 
Wisma dagang adalah suatu perusahaan ekspor-impor 
yang besar dan dapat mengekspor aneka komoditi. Selain itu 
juga memiliki jaringan pemasaran kantor perwakilan di pusat-
pusat perdagangan dunia dan mendapat fasilitas tertentu dari 
pemerintah.  
 
2. Kelompok Pendukung 
Menurut Amir M.S (2001:69-72) “Badan usaha lain yang 
mempunyai peran besar dalam menunjang serta kemajuan 
kelancaran pelaksanaan ekspor impor” antara lain : 
a. Bank Devisa 
Bank devisa memberikan jasa pengkreditan baik dalam 
bentuk kredit ekspor maupun sebagai uang muka jaminan L/C 
impor, dibutuhkan dalam pelaksanaan pembukaan L/C impor, 
penerimaan L/C ekspor, penyampaian dokumen pengapalan 
maupun dalam negosiasi serta berfungsi sebagai peneliti 
keaslian dokumen pengapalan dan verifikasi jenis dan isi 
masing-masing dokumen pengapalan. 
 
b. Badan Usaha Transportasi (Forwarding Agent) 
Forwarding agent adalah perusahaan jasa pengantar 
barang ekspor, yang tugasnya meliputi  pengumpulan muatan, 
menyelenggarakan pengepakan sampai membukukan barang 
yang diperdagangkan. 
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c. EMKL (Ekspedisi Muatan Kapal Laut) 
Pihak maskapai pelayaran yang melayani jasa 
transportasi pengangkutan barang-barang ekspor ke luar 
negeri dan juga merupakan pihak yang menerbitkan B/L. 
 
d. Lembaga Asuransi 
Lembaga asuransi bertanggung jawab atas barang-
barang ekspor yang diasuransikan dari segala resiko yang 
mungkin terjadi selama barang masih dalam perjalanan atau 
sesuai dengan kontrak yang telah berlaku. 
 
e. Kantor Kedutaan 
Kantor kedutaan berfungsi untuk mempromosikan 
komoditi negaranya, merupakan instansi yang menerbitkan 
dokumen legalitas seperti cosular invoice untuk mengecek dan 
mengesahkan pengapalan barang dari negara tersebut. 
 
f. Surveyor (Badan Pemeriksa) 
Surveyor adalah pihak ketiga yang netral dan objektif 
untuk memberikan kesaksian atas mutu, jenis, keaslian, 
kondisi, harga dan tarif bea produk yang diperdagangkan. 
 
g. Kantor Pabean 
Kantor pabean merupakan alat pemerintah sebagai 
pengawas lalu lintas ekspor dan impor untuk mengamankan 
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pemasukan keuangan negara serta memperlancar arus 
barang. 
 
H. Ketentuan dalam Pembayaran Ekspor 
Cara pembayaran ekspor dengan cara tunai ataupun kredit dapat 
diwujudkan dalam berbagai bentuk (Hutabarat, 2004:10-15). 
 
1. Advance Payment (Pembayaran dimuka) 
Dalam sistem pembayaran ini pembeli / importir membayar di 
muka (pay in advance) kepada penjual / eksportir sebelum barang-
barang dikirim oleh penjual tersebut. Ini berarti importir 
memberikan kredit kepada eksportir untuk mempersiapkan barang-
barangnya. 
Dengan pembayaran ini berarti eksportir mempunyai baik 
barang-barang maupun uang. Sistem ini menunjukkan bahwa 
didalamnya terdapat faktor berikut : 
a. Kepercayaan importir yang penuh terhadap eksportir  bahwa ia 
akan menerima barang-barang yang dipesan. 
b. Keyakinan importir bahwa negara eksportir tidak melarang 
ekspor barang yang bersangkutan setelah adanya 
pembayaran. 
c. Keyakinan importir bahwa pemerintah di negara importir 
mengizinkan adanya pembayaran di muka, kebanyakan 
negara tidak mengizinkan. 
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d. Importir mempunyai ekuiditas yang cukup atau dapat 
memperoleh modal kerja melalui fasilitas impor. 
 
Dalam sistem pembayaran ini, importir menanggung segala 
resiko, baik pembayaran yang telah dilakukan maupun 
kemungkinan tidak dikirimnya barang-barang yang dipesan. 
 
2. Open Account (Pembayaran Kemudian) 
Sistem pembayaran ini adalah kebalikan dari sistem advance 
payment. Pihak yang menanggung resiko ini adalah eksportir, 
sedangkan yang mendapat fasilitas kredit atau penangguhan 
bayaran adalah importir. Disebut opening account, karena belum 
dilakukan pembayaran oleh importir. 
  
Opening account dalam waktu tertentu terjadi apabila : 
a. Ada kepercayaan penuh antara importir dan eksportir. 
b. Barang-barang dan dokumen akan langsung dikirim kepada 
pembeli. 
c. Eksportir kelebihan dana 
d. Eksportir yakin tidak ada peraturan di negara importir yang 
melarang/ menghalangi transfer pembayaran impor tersebut ke 
dalam rekening eksportir. 
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3. Collection Draft (Wesel Inkasso) 
Sistem pembayaran ini lebih besar kekuatannya, sebab 
eksportir mempunyai hak dalam pengawasan barang-barang 
sampai draft/weselnya di bayar. Eksportir mengapalkan barang-
barang ekspornya yang ditujukan kepada importir dan dokumen-
dokumen penguasaan atas pengiriman barang-barang tersebut 
secara langsung atau melalui banknya di dalam negeri dikirim ke 
bank importir di luar negeri yang merupakan pihak tertarik dari 
wesel yang bersangkutan. 
 
Dokumen-dokumen dapat diserahkan kepada importir atas dasar : 
a. D/P (Documents against payment) 
D/P adalah penyerahan dokumen kepada importir 
dilakukan apabila importir telah membayar. 
 
b. D/A (Documents againts acceptance) 
D/A adalah penyerahan dokumen kepada importir, 
apabila importir telah mengaksep wesel yang bersangkutan. 
 
Pada sistem pembayaran ini pihak importir berada di pihak yang 
beruntung karena : 
a. Tidak perlu menyetor sejumlah uang untuk menjamin 
pembukaan L/C. 
b. Tidak perlu membayar biaya bank yang besar. 
c. Tidak perlu membayar sebelum menerima dokumen-dokumen 
pemilikan barang. 
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4. Letter of Credit (L/C) 
Sistem pembayaran dengan L/C ini merupakan cara yang 
paling aman bagi eksportir untuk memperoleh hasil penjualan 
barang-barangnya dari importir. Hal ini disebabkan eksportir 
tersebut dapat menyerahkan dokumen-dokumen sesuai dengan 
yang diisyaratkan dalam L/C. Dengan penerbitan L/C ini, sebuah 
bank bertindak sebagai pengganti importir yakni pihak yang 
memberikan kepercayaan dan kepastian kepada penjual bahwa 
pembayaran akan dilakukan oleh bank tersebut sesuai dengan 
persyaratan yang terdapat dalam L/C. 
 
Kepastian akan keamanan kepentingan kedua belah pihak 
eksportir dan importir dengan penggunaan L/C ini dimaksudkan 
adalah : 
a. Kepada penjual dipastikan akan adanya pembayaran apabila 
dokumen-dokumen pengapalan lengkap sesuai syarat-syarat 
L/C. 
b. Kepada importir dipastikan bahwa pembayaran hanya akan 
dilakukan oleh bank bila sesuai dengan persyaratan-
persyaratan L/C. 
 
Tujuan dan fungsi L/C adalah : 
a. Merupakan suatu perjanjian pihak bank dalam menyelesaikan 
transaksi komersial internasional. 
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b. Memberikan pengamanan bagi pihak-pihak yang terlibat dalam 
transaksi yang diadakan. 
c. Memastikan adanya pembayaran dengan persyaratan L/C telah 
dipenuhi. 
d. Merupakan instrumen yang didasarkan hanya atas dokumen-
dokumen. 
e. Membantu issuing bank memberikan fasilitas pembiayaan 
kepada importir dan memonitor penggunaannya. 
 
Adapun pihak-pihak yang terlibat dalam L/C antara lain : 
a. Pihak Langsung 
1) Pembeli 
2) Penjual 
3) Bank pembuka/penerbit L/C 
4) Bank penerus L/C 
5) Bank yang menegaskan/menjamin pembayaran atas L/C 
6) Bank yang diminta mengganti pembayaran 
 
b. Pihak-pihak tidak langsung 
1) Perusahaan pelayaran 
2) Bea dan cukai/pabean 
3) Perusahaan asuransi 
4) Badan-badan pemeriksa atau SGS/perwakilan sirimucofindo 
5) Badan-badan peneliti lainnya 
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5. Cara pembayaran lain 
Cara-cara pembayaran lain yang mungkin dilakukan dalam 
perdagangan internasional dengan kesepakatan pembeli dan 
penjual adalah : 
a. Barter Konsinyasi 
Hampir sama dengan barter, kecuali bahwa nilai barang 
ekspor mungkin lebih tinggi dari barang impor sehingga selisih 
harga harus dibayar oleh importir diluar negeri dengan cara 
transfer.  
 
b. Advance Payment kurang dari 100% 
Pembayaran dimuka bukan dari seluruh barang yang 
diekspor. Tahap pembayaran 0,25% sampai dengan 95% dari 
harga barang ekspor. Sisanya ditagih dengan collection 
(tagihan pembayaran atas sebuah wesel, hutang atau sebuah 
warkat pembayaran yang dapat diambil-alih). 
 
c. Pembayaran secara tunai 
Pembayaran dilakukan langsung secara tunai oleh 
pembeli kepada penjual dan biasanya pembeli mempunyai 
perwakilan ditempat penjual. 
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I. Daya Saing Ekspor 
1. Pengertian 
Daya saing ekspor adalah kemampuan suatu komoditi untuk 
memasuki pasar luar negeri dan kemampuan untuk dapat 
bertahan dalam pasar itu. Daya saing ekspor suatu komoditi dapat 
diukur atas dasar perbandingan pangsa pasar komoditi tersebut 
pada kondisi pasar yang tetap. 
Suatu komoditi memiliki potensi untuk ekspor mempunyai ciri-
ciri antara lain : 
a. Mempunyai surplus produksi dalam arti kata total produksi 
belum dapat dikonsumsi seluruhnya didalam negeri. 
b. Mempunyai keunggulan tertentu seperti langka, murah, mutu, 
unik, bila dibandingkan dengan komoditi serupa yang 
diproduksi negara lain. 
c. Komoditi disengaja diproduksi untuk tujuan ekspor (outwork 
looking industries) 
d. Komoditi itu memperoleh izin pemerintah untuk diekspor. 
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2. Faktor yang menentukan tingkat daya saing suatu komoditi ekspor 
a. Faktor langsung, yang terdiri dari :  
1) Mutu komoditi  
Mutu komoditi pada dasarnya ditentukan oleh 
komposisi antara nilai seni (art) dengan nilai tekhnis, serta 
selera nilai pemakai. 
2) Ketepatan waktu penyerahan. 
3) Intensitas promosi. 
4) Penentuan saluran pemasaran. 
5) Layanan purna jual. 
 
b. Faktor tidak langsung  
1) Kondisi saran pendukung ekspor seperti : 
a) Fasilitas perbankan. 
b) Fasilitas transportasi. 
c) Fasilitas birokrasi pemerintah. 
d) Fasilitas surveyor. 
e) Fasilitas bea cukai. 
 
2) Kondisi ekonomi global seperti : 
a) Resesi dunia. 
b) Proteksionisme. 
c) Restrukturisasi perusahaan (modernisasi)   
d) Kerja sama ekonomi global (Re-groupage global) 
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3. Cara-cara meningkatkan daya saing ekspor. 
Daya saing ekspor dapat ditingkatkan dengan cara antara lain : 
a. Melakukan evaluasi dan perbaikan dari semua faktor daya 
saing secara bekesinambungan baik faktor langsung maupun 
tidak langsung. 
b. Melakukan penelitian dan pengembangan teknologi sendiri, 
disamping intensifikasi alih teknologi dan membeli teknologi. 
c. Mengeksploitasi berbagai keunggulan nasional dengan 
mempergunakan teknologi ciptaan sendiri. 
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BAB III 
DESKRIPSI OBYEK PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
 
A. Deskripsi Obyek Penelitian 
1. Sejarah Berdirinya PT. INKA  
Gagasan untuk mendirikan Industri Kereta Api di Indonesia 
merupakan salah satu policy pemerintah dalam rangka 
menanggulangi dan memenuhi kebutuhan jasa angkutan kereta api 
di Indonesia yang terus meningkat. Untuk ini, maka PJKA sejak 
tahun 1977 telah merintis dan mengadakan penjajagan secara 
intensif akan kemungkinan-kemungkinan untuk memproduksi 
sendiri gerobag dan kereta penumpang di Balai Yasa PJKA 
Madiun, yang kemudian direalisasikan dengan pembuatan 
prototipe-prototipe beberapa jenis gerobag dan kereta penumpang 
dan pembuatan 20 buah gerbong GW. 
Secara kronologis proses pendirian PT (Persero) INKA dapat 
diuraikan sebagai berikut : 
a. Pada tanggal 28 Nopember 1979, Bapak Menteri Perhubungan 
dan Bapak Menteri Ristek mengadakan peninjauan ke Balai 
Yasa PJKA Madiun. Hasil dari peninjauan ini diputuskan untuk 
meng-akselerasi proses pendirian Industri Kereta Api. 
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b. Pada tanggal 11 Desember 1979, diadakan rapat antara wakil-
wakil dari Departemen Perhubungan, BPPT (Badan Pengkajian 
dan Penerapan Teknologi) dan Departemen Perindustrian. 
Hasil rapat menetapkan dasar kebijaksanaan pendirian suatu 
PT (Persero) Manufacturing Perkereta Apian. 
 
c. Dengan SK Menteri Perhubungan No. 32/OT.001/Phb/80 
tanggal 27 Pebruari 1980 dibentuk Panitia Persiapan 
Pembentukan Persero Pabrik Kereta Api Madiun. 
Anggota Panitia terdiri dari wakil-wakil : 
1) Departemen Perhubungan 
2) Badan Pengkajian dan Penerapan Teknologi (BPPT) 
3) Departemen Perindustrian 
4) Departemen Keuangan 
5) Sekkab 
6) Menpan 
 
d. Aspek Hukum 
1) Peraturan Pemerintah Republik Indonesia No. 1 tahun 1981, 
tanggal 3 Pebruari 1981 : 
Tentang Penyertaan Modal Negara Republik Indonesia 
untuk pendirian Perusahaan Persero (Persero) di bidang 
Industri Kereta Api. 
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2) Keputusan Menteri Keuangan Republik Indonesia  Nomor : 
195/KMK.011/1981, tanggal 8 April 1981 : 
Tentang Penetapan Modal Perusahaan Perseroan 
(Persero) PT. Industri Kereta Api. 
 
3) Keputusan Menteri Keuangan Republik Indonesia  Nomor : 
196/KMK.011/1981, tanggal 8 April  1981 : 
Tentang Pengangkatan Anggota-anggota Direksi 
Perusahaan Perseroan (Persero) PT. Industri Kereta Api. 
 
4) Keputusan Menteri Keuangan Republik Indonesia  Nomor : 
197/KMK.011/1981, tanggal 8 April 1981 : 
Tentang Pengangkatan anggota-anggota Dewan Komisaris 
Perusahaan Perseroan (Persero) PT Industri Kereta Api. 
 
5) Keputusan Menteri Keuangan Republik Indonesia  Nomor : 
250/KMK.011/1981, tanggal 29 April 1981 : 
Tentang Tambahan Anggota Dewan Komisaris Perusahaan 
Perseroan (Persero) PT. Industri Kereta Api. 
 
6) Akte Notaris Imas Fatimah, SH. Nomor 51 tanggal 18 Mei 
1981 :  
Tentang telah didirikannya suatu PT dengan memakai 
nama PT. INDUSTRI KERETA API. 
 
7) Tanggal 4 Juli 1981 : Pelantikan Direksi dan Dewan 
Komisaris oleh Menteri Perhubungan. 
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8) Tanggal 29 Agustus 1981 : Penyerahan operasional Balai 
Yasa dan Gudang Persediaan dari PJKA kepada PT INKA 
disaksikan oleh Bapak Menteri Perhubungan. 
 
e. Kondisi Awal 
Kondisi awal pada pendirian PT. INKA adalah 
penggunaan / pengalihan segala fasilitas yang ada di Balai 
Yasa PJKA Madiun yang didirikan pada tahun 1884 (bertugas 
dalam pemeliharaan lokomotif-uap) dan gudang PJKA Madiun 
sebagai fasilitas dasar untuk kegiatan PT. INKA. 
Fasilitas dasar ini meliputi :  
1) Luas area   : 22,5 Ha 
2) Luas bangunan  : 9,36 Ha 
3) Fasilitas produksi  : 660 Mesin termasuk Jig  
 dan 290 Mesin Las 
4) Daya listrik   : 1000 KVA 
5) Tenaga kerja  : 880 orang (berasal dari PJKA  
Sebagian besar, BPPT dan     
Perindustrian). 
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2. Lokasi PT. INKA 
PT. Industri Kereta Api (INKA) berkedudukan di kantor pusat 
dan berlokasi di Jalan Yos Sudarso 71 Madiun. Letak lokasi PT. 
INKA di Madiun dipilih berdasarkan hasil studi pada tahun 1977 
yang dilakukan oleh Nippon Sharyo Seizo Kaisha, Ltd. Jepang. 
 
3. Visi dan Misi 
Visi INKA 
Menjadi perusahaan manufaktur sarana kereta api dan 
transportasi kelas dunia yang unggul di Indonesia. 
Misi INKA 
Menciptakan keunggulan kompetitif dalam bisnis dan 
teknologi sarana perkereta-apian dan transportasi untuk menguasai 
pasar domesik dan memenangkan persaingan bisnis  di pasar 
regional, ASEAN serta negara sedang berkembang. 
 
4. Kegiatan Utama 
a. Pembuatan kereta api 
b. Jasa perawatan besar (overhaul) kereta api 
c. Perdagangan lokal, ekspor-impor barang dan jasa yang 
berhubungan dengan perkeretaapian  
d. Produk pengembangan non-kereta api (diversifikasi) 
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5. Kegiatan Bisnis 
a. Pembuatan kereta api  
b. Perniagaan kereta api 
c. Jasa engineering  
d. Produk diversifikasi 
 
6. Struktur Organisasi 
Struktur organisasi adalah gambaran sistematis tentang 
pemberian tugas wewenang dan tanggung jawab antar bagian 
dalam satu lembaga. Struktur organisasi perusahaan pada PT. 
INKA menunjukkan penjelasan wewenang pertanggung jawaban 
organisasi perusahaan. 
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Gambar 3.1 
Sumber : Data sekunder dari Divisi Personalia (PT. INKA:2006) 
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TABEL 3.1 
URAIAN TUGAS FUNGSI DI PT. INKA (PERSERO) 
No Unit Organisasi Uraian Tugas 
1 Direktorat Utama Menetapkan visi-misi, dan 
strategi perusahaan. 
Merumuskan kebijakan umum 
dan pengendalian perusahaan 
serta kebijakan jaminan  mutu 
dan pengawasan intern 
perusahaan. 
Membangun citra positif 
dilingkungan stake holder. 
2 Direktorat Administrasi 
dan Keuangan 
Menetapkan kebijaksanaan 
keuangan sumber daya  
manusia, serta kemitraan dan 
bina lingkungan perusahaan. 
Memelihara citra positif 
dilingkungan stake holder antara 
lain : karyawan , lembaga 
keuangan , masyarakat ,dan 
pemegang saham. 
 
3 Direktorat Komersial  Menetapkan kebijaksanaan 
komersial pemasaran serta 
pengembangan bisnis 
perusahaan. 
Mememelihara citra positif  
dilingkungan stake holder. 
4 Direktorat Produksi dan 
Teknologi 
Menetapkan kebijaksanaan 
produksi dan teknologi yang 
meliputi desain dan rekayasa, 
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teknik produksi, pengendalian 
kualitas, perencanaan dan 
pengendalian produksi, 
pengadaan, fabrikasi, finishing, 
pemeliharaan, dan K3LH. 
5 Divisi Keuangan Mengelola kegiatan bidang 
keuangan dan akuntansi 
perusahaan. 
6 Divisi Sumber Daya 
Manusia  
Mengelola sumber daya 
manusia yang meliputi 
administrasi personalia, 
pengembangan sumber daya 
manusia, serta umum dan 
rumah tangga.  
7 Divisi Pemasara Produk 
Jasa Kereta Api  
Menjalankan kegiatan 
pemasaran produk dan jasa 
kereta apiyang meliputi 
dommestik dan luar negri, serta 
kegiatan purna jual, perawatan 
dan diversifikasi produk. 
8 Divisi Pengembangan 
Produk  
Menjalankan kegiatan 
pengembangan bisnis baik untuk 
produk-produk kereta api 
maupun produk-produk 
transportasi. 
9 Divisi Teknologi  Menjalankan kegiatan bidang 
desain, rekayasa, teknologi 
produksi, serta pengendalian 
kualitas, baik untuk produk 
kereta api maupun produk 
transportasi. 
10 Divisi Logistik dan Rendal Menjalankan kegiatan 
perencanaan dan pengendalian 
produksi serta pengadaan 
material dan komponen maupun 
penyiapannya, baik untuk 
produk kereta api maupun 
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transportasi darat. 
11 Divisi Produksi Menjalankan kegiatan produksi 
baik produk kereta api maupun 
transportasi darat yang meliputi 
fabrikasi, finishing, serta 
pemeliharaan K3LH.  
12 Satuan Pengawas Intern Mengelola kegiatan pengawasan 
manajemen operasioanl dan 
keuangan perusahaan. 
13 Sekretaris Perusahaan  Mengelola kegiatan hukum dan 
humas, hubungan kelembagaan, 
sekretariat dan teknologi 
informasi. 
14 Sistem Manajemen 
Kualitas dan Produktifitas 
Mengelola kegiatan penjaminan 
mutu proses dan peningkatan 
produktifitas perusahaan. 
15 Keuangan  Mengelola kegiatan bidang 
keuangan yang meliputi 
anggaran, perbendaharaan, 
asuransi dan pajak, serta 
verivikasi. 
16 Akuntansi Mengelola kegiatan bidang 
akuntansi yang meliputi 
akuntansi manajemen, akuntansi 
keuangan, serta akuntansi 
biaya. 
17 Personalia dan Umum Mengelola kegiatan sumber 
daya manusia yang meliputi 
administrasi personalia, 
kesejahteraan umum, rumah 
tangga, dan pengamanan 
perusahaan. 
18 Pengembangan Sumber 
Daya Manusia 
Mengelola kegiatan sumber 
daya manusia yang meliputi 
perencanaan sumber daya 
manusia, organisasi, analisis 
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dan evaluasi jabatan serta diklat. 
19 Program Kemitraan dan 
Bina Lingkungan  
Mengelola kegiatan kemitraan 
dan bina lingkungan 
perusahaan. 
20 Pemasaran Proyek 
Pemerintah 
Menjalankan kegiatan 
pemasaran produk dan jasa 
kereta api yang meliputi area 
pemasaran pemerintah. 
21 Pemasaran Proyek 
Swasta dan Ekspor 
Menjalankan kegiatan 
pemasaran produk dan jasa 
kereta api yang meliputi area 
pemasaran swasta dan ekspor. 
22 Purna Jual Perawatan Menjalankan kegiatan purna jual 
dan perawatan produk kereta 
api. 
23 Pengembangan Bisnis 
Transportasi Darat dan 
Diversifikasi 
Menjalankan kegiatan 
pengembangan bisnis baik untuk 
produk transportasi darat 
maupun produk diversifikasi. 
24 Pengembangan Bisnis 
Kereta Api 
Menjalankan kegiatan 
pengembangan bisnis untuk 
produk dan jasa kereta api. 
25 Desain Rekayasa  Menjalankan kegiatan bidang 
desain rekayasa untuk produk 
kereta api. 
26 Teknologi Produksi Menjalankan kegiatan bidang 
teknologi produksi baik untuk 
produk kereta api maupun 
produk transportasi. 
27 Pengendalian Kualitas Menjalankan kegiatan bidang 
kualitas baik untuk produk kereta 
api maupun produk non kereta 
api. 
28 Logistik Menjalankan kegiatan 
pengadaan material dan 
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komponen maupun 
penyimpananya, baik untuk 
produk kereta api maupun 
produk transportasi darat. 
29 Perencanaan dan 
Pengendalian Produksi  
Menjalankan kegiatna 
perencanaan dan pengendalian 
produksi baik untuk produksi 
kereta api maupun transportasi 
darat. 
30 Fabrikasi Menjalankan kegiatan fabrikasi 
baik produk kereta api maupun 
produk transportasi darat. 
31 Finishing  Menjalankan kegiatan finishing 
baik produk kereta api maupun 
produk transportasi darat. 
32 Pemeliharaan dan K3LH  Menjalankan kegiatan penyiapan 
serta perawatan fasilitas-fasilitas 
pabrik  sehingga keandalan 
fasilitas produksi terjamin, 
pemeliharaan gedung dan 
kantor, serta pengelolaan K3LH.  
 
Sumber : Data sekunder dari Divisi Personalia (PT. INKA:2006) 
 
7. Produk Yang Dihasilkan 
Produk yang dihasilkan PT. INKA adalah memproduksi  
sarana kereta api (gerbong barang, kereta penumpang, KRL, KRD, 
Lokomotif) dan non-kereta api (sarana transportasi darat temporary 
building, dan melayani order produk diversifikasi yang berkaitan 
dengan konstruksi baja). PT. INKA juga melayani pesanan-pesanan 
dari luar negri dengan desain yang mereka inginkan. 
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a. Jenis-jenis produk Divisi Kereta Api yang dihasilkan oleh PT. 
INKA 
1) Kereta Penumpang 
2) Kereta Barang 
3) Kereta Eksekutif 
4) Kereta Rel Listrik (KRL) 
5) Kereta Rel Diesel (KRDI) 
6) Pulp Wagon 
7) Lokomotif 
 
b. Jenis-jenis produk Divisi Non-Kereta Api yang dihasilkan oleh 
PT. INKA 
1) Mobile Medical System (Mobil Kesehatan) 
2) Micro Car (Mobil Mini “Kancil”) 
3) Garbarata “belalai gajah” 
4) Kontainer STDI (Stasiun Telekomunikasi Digital Indonesia) 
5) Modular SPBU (Stasiun Pengisian Bahan Bakar) 
6) Moveable bridge (Jembatan Apung) 
7) Dump Truck (angkutan atau tempat sampah yang fleksibel) 
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8. Proses Produksi  
a. Gudang terbuka. 
Tempat ini digunakan untuk menyimpan bahan baku 
pembuatan kereta api (baja lembaran, baja batangan baja 
profil, dan sebagainya) 
b. Gudang tertutup 
Gudang tertutup berfungsi sebagai penyimpanan dari 
sebagian peralatan dan komponen yang habis pakai. 
c. Bangsal pengerjaan logam 
Tempat memproses bahan-bahan, dipotong, dibentuk dan 
dirakit untuk dijadikan komponen awal  kereta api. 
d. Bangsal perakitan komponen 
Komponen – komponen dari bangsal pengerjaan logam 
kemudian dikirim ke bagian perakitan komponen. Di situ, 
komponen ditata menjadi bagian-bagian badan kereta seperti 
atap, dinding, rangka dasar. 
e. Bangsal perakitan badan kereta 
Berbagai komponen dari bangsal perakitan ditata ulang, 
kemudian di bangsal perakitan badan kereta berbagai bagian 
dan komponen dipadukan, dirakit dan dibentuk menjadi badan 
kereta penumpang atau gerbong barang yang utuh. 
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f. Bangsal bilas logam                  
Proses perakitan selesai dan menjadi kereta penumpang 
atau gerbong barang yang utuh, selanjutnaya menuju bangsal 
bilas logam untuk menghilangkan karat pada seluruh badan 
kereta atau gerbong, untuk dilakukan persiapan pengecatan 
dasar. 
 
g. Pengecatan dasar 
Tahap selanjutnya setelah dari bangsal bilas logam kereta 
memasuki tahap pengecatan dasar yaitu pengecatan dasar 
seluruh bangunan gerbong atau kereta serta komponen dan 
suku cadang. 
h. Bangsal pengecatan dan pemasangan perlengkapan  
Proses pengecatan dasar selesai, selanjutnya dilakukan 
pengecatan menyeluruh atas badan kereta atau gerbong. 
Bagian ini merupakan tempat melengkapi badan kereta dengan 
berbagai instalasi seperti pipa-pipa, kabel-kabel, lampu-lampu 
penerangan, alat pengatur udara. 
i. Bangsal perlengkapan akhir 
Di bangsal ini seluruh perlengkapan dari kereta api 
dipasang. 
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j. Bangsal perakitan bogi dan permesinan  
Proses perlengkapan terpasang semua, dibangsal ini bogi 
berkonstruksi las di pasang dan juga dengan mesin-mesinnya. 
k. Fasilitas pengujian  
Sebelum memasuki pemeriksaan akhir badan kereta atau 
gerbong memasuki tahap pengujian untuk penimbangan beban 
gandar, pengujian batas material, dan pengujian kekedapan air.              
l. Bangsal pemeriksaan akhir 
Proses selanjutnya dilanjutkan pemeriksaan akhir dan 
pengujian atas setiap bagian dari gerbong atau kereta termasuk 
berbagai instalasinya, peralatan, perlengkapan, interior  dan 
mesinnya.  
m. Emplasmen 
Proses selanjutnya setelah semua selesai dan lulus 
pengujian, kemudian kereta atau gerbong di bawa menuju 
emplasmen untuk di operasikan menunggu pengiriman atau 
diekspor. 
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B. Laporan Magang 
Magang kerja merupakan suatu kegiatan yang wajib dilaksanakan 
mahasiswa secara berkelompok atau individu. Dari proses magang 
kerja tersebut, mahasiswa diharapkan mendapatkan pengalaman 
sebelum memasuki dunia kerja yang sesungguhnya.  
 
1. Tujuan Magang Kerja 
a. Agar mahasiswa dapat memahami dan menguasai materi-
materi perkuliahan di Program Studi DIII Manajemen 
Pemasaran Fakultas Ekonomi UNS, sehingga mahasiswa 
dapat menerapkan secara nyata teori-teori selama 
perkuliahan. 
b. Agar mahasiswa dapat mengetahui dan mengerti persoalan 
yang dihadapi dalam dunia kerja serta belajar untuk dapat 
mengetahui persoalan tersebut. 
c. Agar mahasiswa memperoleh pengetahuan yang berharga 
dari magang kerja. 
d. Untuk melengkapi dan memenuhi syarat-syarat dalam 
menyusun Tugas Akhir di Program Studi DIII Manajemen 
Pemasaran Fakultas Ekonomi UNS. 
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2. Manfaat Magang Kerja 
a. Mempermudah Mahasiswa mengidentifikasi masalah di dalam 
penyusunan Tugas Akhir. 
b. Kemudahan dalam mengakses data pada instansi terkait 
untuk keperluan penyusunan Tugas Akhir. 
c. Memperoleh sertifikat magang kerja 
 
3. Kegiatan Magang Kerja 
Kegiatan magang kerja kami laksanakan di PT. INKA Madiun 
jalan Yos Sudarso 71 Madiun dengan jangka waktu selama dua 
bulan, yaitu mulai dari tanggal 1 Februari 2010 sampai dengan 31 
Maret 2010. Kegiatan magang kerja kami ini ditempatkan pada 
bagian marketing divisi manufaktur PT. INKA. 
 
Kegiatan Magang Bulan ke-1 (di mulai pada pukul 07.00-11.30 
WIB) 
Kegiatan yang dilakukan antara lain : 
a. Mempelajari sales kontrak PT. INKA dengan Dinas 
Perhubungan dan PT KAI. 
b. Mensurvei kegiatan-kegiatan di balai PT. INKA yang 
menyangkut dengan proses produksi. 
c. Mengumpulkan data gambar lokasi, produksi dan bentuk 
kerjasama PT. INKA. 
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d. Membuat resume tentang hal yang berkaitan dengan promosi 
ekspor PT. INKA atas wewenang Ibu Lita M. Hastanti sebagai 
pembimbing ditempat. 
 
Kegiatan Magang Bulan ke-2 
Kegiatan yang dilakukan yakni konsultasi dengan 
pembimbing magang kami di PT. INKA yakni dengan Ibu Lita M. 
Hastanti selaku (Staf Komersial Divisi kereta Api) untuk 
mengetahui dan sekaligus wawancara untuk pengambilan data 
untuk proses Tugas Akhir ini. Selain itu, kami juga berkonsultasi 
dengan Ibu Nurul, selaku (Staf Divisi Logistik) untuk meminta data 
tentang ekspor-impor yang dilakukan PT. INKA selama kurun 
periode 2007-2010. 
 
Demikian gambaran kegiatan magang kerja selama 2 bulan 
yang telah dilaksanakan oleh penulis sesuai dengan konsentrasi 
penulisan Tugas Akhir ini, maka penulis lebih memfokuskan pada 
bagian promosi dan ekspor.  
Bagian pemasaran juga merancang strategi dalam 
mempertahankan pelanggan (agen dan relasi, pelanggan 
individu). Program pemasaran sendiri meliputi berbagai kegiatan, 
mulai dari penyediaan produk yang berkualitas, penentuan harga 
yang sesuai dengan biaya-biaya yang telah dikeluarkan, pemilikan 
bauran promosi yang digunakan dan pendistribusian produk agar 
sampai ke tangan konsumen tepat pada waktunya. Sedangkan 
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pada bagian Logistik dan Proyek Swasta Ekspor-Impor, berperan 
dalam pengadaan material produk, pelaksanan kegiatan 
pemasaran ekspor, pencatatan dokumen bukti pemasukan dan 
pengeluaran data tentang barang-barang yang diekspor maupun 
yang diimpor oleh PT. INKA. 
 
C. Pembahasan 
1. Usaha Promosi Ekspor yang dilakukan PT. INKA 
Pada dasarnya kegiatan promosi memiliki tiga unsur 
penting, yaitu informasi, himbauan dan komunikasi. Ketiga hal ini 
memiliki suatu hubungan yang cukup erat, dimana memberi 
informasi dapat disebut juga memberikan himbauan begitu pula 
sebaliknya. Himbauan dan informasi akan menjadi efektif dengan 
dikomunikasikannya pada penerima. Pemasaran modern 
sekarang ini tidak hanya mengembangkan produk yang baik, 
perusahaan juga harus mampu berkomunikasi dengan para 
pelanggan dan khususnya pada pelanggan potensial. 
Promosi ekspor adalah upaya penjual (eksportir) 
memperkenalkan komoditas yang dihasilkannya kepada calon 
pembeli diluar negeri (importir) dengan tujuan menarik mereka 
untuk membeli komoditas yang diperkenalkan dengan 
menggunakan pembayaran valuta asing. Pemasaran dan promosi 
adalah faktor yang menentukan, sebab adanya perluasan daerah 
pemasaran dan promosi yang lebih banyak dan luas, maka 
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perusahaan akan memperoleh daerah pemasaran yang lebih luas 
sehingga dapat melakukan penjualan yang efektif. 
PT. INKA merupakan perusahaan yang mengekspor 
produk-produk buatan sendiri khususnya pada wilayah Asia. 
Konsumen potensialnya tentu berada di luar negeri. Bentangan 
jarak antara produsen dan konsumen ini menjadikan kegiatan 
promosi sebagai alat utama dalam memperkenalkan dan 
menginformasikan produk/jasa perusahaan kepada konsumen di 
luar negeri. 
 
Beberapa kegiatan promosi yang dilakukan PT. INKA 
a. Pertemuan Regulator / Pameran Dagang (Peserta ARGM 
“Asean Regulator Government Manufaktur”) 
PT. INKA berlaku sebagai pengamat dan peserta 
ARGM yang meneliti, mengembangkan agar produk yang 
diproduksi nantinya mampu menguasai pangsa pasar ASEAN. 
ARGM merupakan sarana / media bagi PT. INKA dalam ikut 
serta menjadi pengamat sebagai pihak manufaktur yang 
mengamati dan menjalankan keputusan pihak regulator dan 
pihak operator dalam perkembangan dan perubahan 
teknologi, khususnya pada industri kereta api yang sedang 
berkembang. Selain itu, PT. INKA juga mengikuti pameran 
dagang sebagai peserta pada ARGM. Yakni dengan 
mengeluarkan produk-produk unggulan PT. INKA agar dikenal 
oleh regulator dan operator di kawasan ASEAN. Pertemuan ini 
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dilakukan untuk tujuan kerjasama antara PT. INKA dengan 
regulator-operator dan perusahaan-perusahaan manufaktur 
besar di ASEAN.  
 
b. Dukungan melalui Kedutaan Indonesia yang berada diluar 
negeri. 
Setiap pergantian duta besar Indonesia 2 tahun sekali, 
calon Kedutaan Indonesia berperan andil dalam 
mempromosikan kekayaan hasil produksi yang dimiliki 
Indonesia, hal ini khususnya dalam bidang Industri Manufaktur 
besar di Indonesia. Calon Duta Besar Indonesia memiliki 
agenda rutin dalam mempromosikan perusahaan-perusahaan 
manufaktur besar di Indonesia antara lain : PT. INKA, PT. 
PELNI, PT. Krakatau Steel, dan PT. Barata pada pihak-pihak 
asing/calon importir. Ketika pihak asing/calon importir 
membutuhkan pengerjaan proyek oleh perusahaan 
manufaktur Indonesia tersebut, Kedutaan Indonesia sebagai 
pihak yang menghubungkan calon importir dengan PT. INKA 
salah satunya sebagai perusahaan yang dituju. 
Tindakan promosi yang dilakukan Duta Besar Indonesia 
yakni dengan cara mengundang perusahaan/pihak asing 
didampingi oleh Duta Besar Indonesia, untuk mengunjungi 
perusahaan-perusahaan manufaktur di Indonesia, salah 
satunya PT. INKA dalam rangka sebagai promosi dan juga 
pengenalan fasilitas produksi kereta api ataupun non kereta 
72 
 
api yang dimiliki  PT. INKA sebagai sentral industri perkreta 
api-an di Indonesia. 
Duta Besar Indonesia mempromosikan PT. INKA 
sebagai produsen industri kereta api di Indonesia dan telah 
mampu mengekspor baik produk kereta api, non kereta api 
dalam pangsa pasar Asia dengan standart mutu internasional 
ISO 9001. Hal ini juga merupakan sebagai tindakan untuk 
meningkatkan kerjasama untuk melebarkan sayap PT. INKA 
dalam mencapai dan memperluas pangsa pasar hingga 
Eropa. 
 
c. Pengadaan serport, jalinan/loyalitas pihak-pihak yang sudah 
lama bekerja sama dengan PT. INKA 
Merupakan jalinan kerja sama pihak PT. INKA dengan 
agen-agen/perusahaan baik di Indonesia maupun diluar 
negeri yang sebelumnya sudah pernah/lama terjalin. Dalam 
kawasan Indonesia misalnya, melalui pembentukan 
konsorsium nasional yang terdiri dari PT. INKA, PT. Pindad, 
PT. Boma Bisma Indra, PT. Len Industri dengan koordinasi 
dari Departemen Perindustrian. Skema dari pembentukan 
kerjasama tersebut bagi PT. INKA yakni untuk pemenuhan 
bahan/komponen dasar dalam memproduksi pembangunan 
kereta api di Indonesia. Dalam kemajuan nasional bagi semua 
pihak, kerjasama tersebut dapat memperluas inti, guna 
melaksanakan proyek secara sinergi antara pihak swasta dan 
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pemerintah untuk kemajuan Indonesia dalam bidang 
transportasi. 
 Untuk pihak diluar negeri, PT. INKA bekerjasama 
dengan tiga raksasa industri perkereta-apian dunia yakni 
Siemens (Jerman), Bombardier (Kanada) dan Alstom 
(Prancis), dan beberapa negara lain yakni Nippon Sharyo 
(Jepang), Korea Selatan, Belanda. Kompetensi dengan 
berbagai industri baik di dalam negeri maupun diluar negeri ini 
berdampak bagi PT. INKA dalam memanfaatkan strategi 
keunggulan kompetitif bisnis dan teknologi, baik itu untuk 
menguasai pasar industri perkereta-apian salah satunya 
dengan bekerjasama dengan agen-agen di setiap negara 
importir (sebagai perantara) untuk memperoleh tender (calon 
importir) sehingga memperoleh kontrak kerja sampai 
kerjasama secara sinergi atau langsung melalui company to 
company  tanpa berhubungan dengan agen.  
Jalinan komunikasi dan loyalitas kerja secara 
profesional antara PT. INKA sebagai produsen dan pihak 
importir sebagai target pasar ekspor mampu mewujudkan 
kepercayaan, kesetiaan bagi pihak importir dan menambah 
pendapatan bagi produsen. Dengan pencapaian tersebut,  PT. 
INKA ke depan akan terus mendapatkan kontrak kerja yang 
digunakan untuk aktif berinovasi dalam dunia industri, 
khususnya dalam dunia perkreta api-an. 
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d. Kolaborasi melalui perantara beberapa agen yang tersebar di 
berbagai negara Asia untuk mendapat kepercayaan 
bekerjasama dengan PT. INKA atas spesifikasi kontrak kerja 
yang diminta oleh pihak importir. 
Contoh kerjasama dalam hal ini yakni pihak PT. INKA 
dengan Malaysia yakni : 
Di kawasan Malaysia, agen yang sudah lama 
bekerjasama dengan PT. INKA yakni SMHRel Malaysia. 
Pihak SMHRel Malaysia menghubungi PT. INKA ketika ada 
pengerjaan proyek  atas permintaan pihak importir (salah 
satu Perusahaan Industri di Malaysia). Kesepakatan 
pembagian kerja antara PT. INKA dengan agen SMHRel 
(sebagai pihak yang mempromosikan dan menawarkan 
proyek) dilakukan secara kemitraan bisnis dalam rangka 
mengambil order/proyek yang ditawarkan oleh pihak 
importir agar tidak jatuh ke produsen/eksportir lain. Setelah 
mendapatkan kesepakatan antara eksportir dan importir, 
akan dilanjutkan negosiasi dana, permintaan lama 
pengerjaan hingga sales kontrak yang terjalin. 
 
Dalam rangka kerjasama, assembling dan integrating 
yang terjalin, ini merupakan orientasi PT. INKA untuk tahun 
2008-2012 dalam memperluas jangka pasar dan memperoleh 
jalinan kontrak produksi dengan pihak importir di negara-
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negara Asia yang intinya mampu mempromosikan PT. INKA 
secara “Total manufaktur dan integrating” dan juga mampu 
menguasai marketing tentang promosi baik dalam pangsa 
industri kereta api, non kereta api dan manufakturing di 
Indonesia dan Asia melalui jalinan MoU (Mitra Kerja). 
 
Tujuan Promosi Ekspor yang dilakukan PT. INKA : 
a. Menerima order yang nantinya dapat memperkenalkan dan 
memperluas jaringan PT. INKA, baik melalui media internet 
(www.inka.web.id), proses company to company, dan 
goverment to goverment. 
 
b. Meningkatkan pendapatan/income ekspor atas kerjasama baik 
melalui agen-agen di berbagai negara dan permintaan 
order/pesanan perusahaan luar negeri (pihak importir). 
 
c. Meningkatkan kekuatan PT. INKA melalui 
1) Service 
2) Pricing 
3) Kualitas dan kuantitas. 
 
Pangsa Pasar Ekspor komoditi PT. INKA di Asia : 
a. Negara-negara ASEAN 
b. Korea 
c. Bangladesh 
d. Thailand 
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2. Proses Ekspor yang dilakukan PT. INKA 
a. Tahap Pelaksanaan Kontrak Dagang 
PT. INKA adalah perusahaan yang melakukan ekspor 
secara langsung, artinya perusahaan  melakukan ekspor 
sendiri. Ekspor yang dilakukan oleh PT. INKA adalah 
termasuk dalam Ekspor Biasa, yang artinya barang dikirim ke 
luar negeri sesuai dengan peraturan yang berlaku. Sebelum 
terjadinya proses ekspor-impor, harus ada langkah awal 
komunikasi antara eksportir dan importir.  
Alur atau bagan komunikasi antara PT. INKA dengan 
buyer/importir sampai terjadinya kontrak dagang dapat 
digambarkan sebagai berikut : 
 
 
1. PROMOTION 
2. INQUIRY 
 PT. INKA/ 3. OFFER SHEET        BUYER/ 
  EKSPORTIR 4. ORDER SHEET      IMPORTIR 
 5. SAMPEL PRODUK JADI 
6. KONFIRMASI 
7. SALES KONTRAK 
 
Gambar 3.2 
Kontrak dagang perusahaan PT. INKA 
                           Sumber : PT. INKA 2006 
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PT. INKA melaksanakan kegiatan sesuai dengan prosedur 
pelaksanaan ekspor yang telah ditetapkan. Mulai dari tahap 
proses promosi sebagai langkah awal untuk memperkenalkan 
produk yang dihasilkan oleh perusahaan eksportir sampai 
memperoleh kontrak dagang yang telah disepakati oleh pihak 
eksportir dan importir. 
Keterangan : 
1) Tahap Promosi  
PT. INKA mempromosikan perusahaan dan 
komoditas yang di ekspor ke calon pembeli (buyer), baik 
dalam produksi kereta api dan non-kereta api. Tujuan dari 
promosi ini adalah menciptakan kompetensi tinggi oleh 
perusahaan PT. INKA dengan perusahaan importir (calon 
buyer) sampai dalam penanganan kerjasama melalui 
pemerintah kedua belah pihak yang terlibat, dalam rangka 
memperkenalkan perusahaan dan produk yang diproduksi 
oleh PT. INKA selaku eksportir serta menarik minat calon 
buyer khususnya di kawasan Asia. 
 
2) Tahap Inquiry 
Calon buyer mempelajari proses promosi dari 
perusahaan PT. INKA. Jika tertarik, calon buyer 
mengundang eksportir untuk perkenalan dan meminta 
Surat Permintaan Harga (Inquiry). 
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3) Tahap Offer Sheet 
PT. INKA memenuhi permintaan dari calon buyer 
dengan membuat Surat Penawaran Harga atau Offer 
Sheet yang berisi tentang uraian dan spesifikasi produk 
yang diminta oleh importir/calon buyer. 
 
4) Tahap Order Sheet 
Calon buyer mempelajari surat penawaran dari PT. 
INKA. Jika tertarik, calon buyer mengirimkan Surat 
pemesanan/Order Sheet, yang berisi pemesanan barang 
secara komplit dan detail mengenai spesifikasi dari barang 
yang dipesan. Dalam tahap ini calon buyer sudah disebut 
sebagai pembeli atau buyer. 
 
5) Tahap Sampel Produk Jadi 
PT. INKA membuat sampel produk jadi (prototype) 
sesuai dengan pesanan dari buyer. Selanjutnya sampel 
produk tersebut dikonfirmasikan dengan buyer, apakah 
produk tersebut sudah sesuai dengan keinginan buyer 
atau belum. 
 
6) Tahap Konfirmasi 
Konfirmasi dari buyer mengenai sampel produk 
(prototype) dari PT. INKA, apakah produk tersebut sudah 
sesuai dengan keinginan buyer atau belum. Apabila 
pesanan tersebut sudah sesuai dengan keinginan buyer 
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dan telah disetujui, maka diteruskan dengan pembuatan 
kontrak dagang. 
 
7) Sales Contract 
Sales contract dibuat setelah perusahaan PT. INKA 
dan buyer telah mencapai suatu kesepakatan untuk 
membuat kontrak dagang. Isi dari sales contract harus 
sesuai dengan data-data dari offer sheet dan order sheet. 
Apabila sudah disepakati mengenai isi dari sales contract 
tersebut, maka selanjutnya perusahaan PT. INKA dan 
buyer menandatangani sales contract tersebut. 
 
b. Proses Pengiriman Produk ke Negara Importir 
Perusahaan PT. INKA melakukan beberapa proses dalam 
mengirimkan produknya kepada buyer, yaitu : 
1) Perusahaan memenuhi permintaan dari buyer tentang 
pemesanan produk dengan kontainer, tanggal pengapalan 
dan juga pemesanan kapal di dalam kesepakatan sales 
contract (kontrak dagang). 
2) Perusahaan melakukan proses suffing yaitu memasukkan 
barang kedalam container. 
3) Perusahaan melakukan pengurusan dokumen untuk 
pengiriman barang atau Dokumen Of Lading yaitu 
dokumen yang menunjukkan nama pengangkut dan juga 
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menunjukkan barang yang dimuat dalam kapal dengan 
tanggal penerbit. 
4) Setelah menentukan tanggal pengapalan, maka 
perusahaan melakukan proses pengiriman barang dengan 
segera dan juga mengirimkan dokumen kepada importir. 
5) Perusahaan memenuhi kewajiban menyerahkan barang, 
apabila barang tersebut telah melewati kapal di pelabuhan 
pengapalan yang disebutkan, maka buyer menanggung 
semua resiko dan biaya kerusakan maupun kehilangan 
barang mulai dari tempat itu sampai tujuan. 
 
c. Sistem Pembayaran yang dilakukan PT. INKA antara lain : 
1) L/C (Letter Of Credit) 
Sistem pembayaran dengan L/C ini merupakan cara 
yang paling sering dan aman digunakan PT. INKA untuk 
memperoleh hasil penjualan produksinya dari importir. Hal 
ini disebabkan, PT. INKA dapat menyerahkan dokumen-
dokumen sesuai dengan yang diisyaratkan dalam L/C. 
 
Keamanan kepastian sistem pembayaran melalui L/C 
dikarenakan : 
a) Kepada perusahaan PT. INKA (eksportir) dipastikan 
akan adanya pembayaran apabila dokumen-dokumen 
pengapalan lengkap sesuai syarat-syarat L/C. 
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b) Kepada buyer (importir) dipastikan bahwa 
pembayaran hanya akan dilakukan oleh bank bila 
sesuai dengan persyaratan L/C. 
 
Tujuan pemilihan penggunaan L/C oleh PT. INKA : 
a) Memberikan pengamanan bagi pihak-pihak yang 
terlibat dalam transaksi yang diadakan. 
b) Adanya perjanjian dengan pihak bank dalam 
menyelesaikan transaksi komersial internasional. 
c) Pembayaran melalui L/C merupakan instrumen yang 
didasarkan atas dokumen-dokumen dan syarat-syarat 
dalam L/C. 
 
2) Advance Payment 
Sistem pembayaran ini buyer (importir) membayar di 
muka (pay in advance) kepada PT. INKA (eksportir) 
sebelum barang-barang dikirim oleh PT. INKA tersebut. 
Pada tahap ini, importir memberikan kredit kepada PT. 
INKA untuk mempersiapkan barang-barangnya. 
 
Realisasi penawaran harga antara lain : 
a) Uang muka 20 % dari nilai kontrak, PT. INKA akan 
memberikan jaminan uang muka senilai sama yang 
diterbitkan oleh Bank Umum. 
82 
 
b) Tahap I sebesar 35 % dari nilai kontrak, dibayarkan 
setelah prestasi kemajuan penyelesaian pekerjaan 
mencapai 60 %. 
c) Tahap II sebesar 25 % dari nilai kontrak, dibayarkan 
setelah prestasi kemajuan penyelesaian pekerjaan 
mencapai 85 %. 
d) Tahap III sebesar 20 % dari nilai kontrak, dibayarkan 
setelah prestasi kemajuan penyelesaian pekerjaan 
mencapai 100 %. 
 
Beberapa faktor pemilihan Advance Payment : 
a) Kepercayaan importir yang penuh terhadap PT. INKA 
(eksportir)  bahwa pihak importir akan menerima 
barang-barang yang dipesan. 
b) Keyakinan importir bahwa negara eksportir 
(Indonesia) tidak melarang ekspor barang yang 
bersangkutan setelah adanya pembayaran. 
c) Keyakinan importir bahwa pemerintah di negara 
importir mengizinkan adanya pembayaran di muka, 
kebanyakan negara tidak mengizinkan. 
d) Importir mempunyai ekuiditas yang cukup atau dapat 
memperoleh modal kerja melalui fasilitas impor.  
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3) Pembayaran Tunai (Cash on Delivery) 
Pembayaran langsung tunai oleh pihak importir 
(buyer) kepada PT. INKA (pihak eksportir). Pada tahap ini, 
biasanya pihak importir (buyer) mempunyai perwakilan di 
Indonesia tempat pihak eksportir berada. 
 
d. Pihak-pihak dan dokumen yang terlibat dalam kegiatan ekspor 
PT. INKA : 
1) Eksportir 
PT. INKA mengekspor produk ke importir yaitu dengan 
menerbitkan dokumen-dokumen. Dokumen yang 
diterbitkan antara lain : 
a) Invoice 
Invoice merupakan nota perincian tentang 
keterangan barang-barang yang dijual dan harga dari 
barang-barang tersebut. 
 
b) Packing List 
Packing list adalah dokumen yang menjelaskan 
tentang isi barang yang dipak, dibungkus atau diikat 
dalam peti yang berfungsi untuk memudahkan 
pemeriksaan bea dan cukai. 
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c) Pemberitahuan Ekspor Barang (PEB) 
Dokumen Pabean yang digunakan untuk 
pemberitahuan pelaksanaan ekspor barang yang 
isinya antara lain : jenis barang ekspor, identitas 
eksportir, nama importir, NPWP, cara penyerahan 
barang. 
 
2) Bank 
Bank berperan dalam menerima pembayaran transfer 
devisa dari importir dan merupakan pelaksana 
pembayaran yang dilakukan dengan L/C atau non L/C. 
 
3) Bea Cukai 
Bea Cukai merupakan instansi pemerintah yang 
menerima kelengkapan dokumen ekspor dan memberikan 
ijin pengapalan barang. Pada tahap ini, PT. INKA 
melaporkan ekspornya ke Kantor Bea dan Cukai di 
Pelabuhan Tanjung Perak Surabaya. Dokumen yang 
diterbitkan oleh pihak Bea dan Cukai adalah Ijin Muat 
Barang. 
 
4) Departemen Perdagangan dan Perindustrian 
Instansi yang bertugas mengeluarkan peraturan 
tentang ekspor yang dilakukan oleh PT. INKA yaitu kantor 
Perdagangan dan Perindustrian. Dokumen yang 
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dikeluarkan adalah Surat Keterangan Asal Produk yang 
diekspor (Certificate of Origin). 
 
5) Badan Usaha Transportasi (Forwarding Agent) 
Forwarding agent adalah perusahaan jasa pengantar 
barang ekspor, yang tugasnya meliputi  pengumpulan 
muatan, menyelenggarakan pengepakan sampai 
membukukan barang yang diperdagangkan. Jasa yang 
digunakan oleh PT. INKA adalah DHL Express (Shipment 
Air Waybill). 
 
6) Ekspedisi Muatan Kapal Laut 
Pihak maskapai pelayaran yang melayani jasa 
transportasi pengangkutan barang-barang ekspor ke luar 
negeri dan juga merupakan pihak yang menerbitkan B/L 
(Bill of Lading). 
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BAB IV 
PENUTUP 
 
A. Kesimpulan 
Berdasarkan hasil analisis data yang telah dipaparkan pada 
bab sebelumnya, maka dapat ditarik beberapa kesimpulan antara 
lain : 
1. Prosedur pelaksanaan ekspor yang dilakukan oleh perusahaan 
PT. INKA hingga terjadi kontrak dagang sebagai berikut : Promosi     
Inquiry   Offersheet    Ordersheet    Sampel produk jadi 
(Prototype)      Konfirmasi      Sales Contract (yang telah disetujui, 
serta ditandatangani oleh PT. INKA dengan pihak importir). PT. 
INKA melakukan ekspor secara langsung, yakni perusahaan 
melakukan ekspor sendiri. Cara ekspor yang dilakukan oleh PT. 
INKA yakni Ekspor Biasa, yang artinya barang dikirim ke luar 
negeri sesuai dengan peraturan yang berlaku. Proses ekspor 
yang dijalankan PT. INKA selama ini tidak ada kendala / keluhan 
dari importir. Oleh karena itu, prosedur pelaksanaan ekspor PT. 
INKA mulai dari promosi hingga sales contract tersebut benar-
benar efektif dan berjalan baik. 
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2. Usaha promosi yang dilakukan PT. INKA sebagai berikut : 
a. Pertemuan Regulator ARGM “Asean Regulator Government 
Manufaktur/Pameran Dagang untuk kawasan ASEAN.  
Kegiatan ini termasuk dalam promosi penjualan. Tujuannya 
yakni meningkatkan dukungan terhadap produk dan inovasi 
baru PT. INKA yang dijual dalam pameran, mengundang 
konsumen untuk membeli saat itu dan meningkatkan 
kepercayaan serta kerjasama PT. INKA dengan pihak-pihak 
yang terlibat selama pameran berlangsung.  
b. Dukungan melalui Kedutaan Indonesia di luar negeri.  
Pihak Kedutaan  Indonesia bertugas sebagai media 
komunikasi dalam membuka komunikasi antara PT. INKA 
dengan calon importir dan sebagai pihak yang memberikan 
informasi untuk mempengaruhi calon importir agar kebutuhan 
calon importir dapat dipenuhi oleh perusahaan PT. INKA 
sebagai produsen. 
c. Loyalitas dengan pihak-pihak asing dan dalam negeri yang 
sudah lama bekerja sama dengan PT. INKA. 
Loyalitas tersebut dimasudkan untuk mendapatkan 
dukungan luas dalam saluran distribusi dan produksi PT. 
INKA sehingga dapat memperlancar pesanan. 
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d. Bantuan adanya promosi proyek dari agen di luar negeri untuk 
mendapatkan kontrak kerja dengan importir (calon buyer).  
Promosi proyek dengan agen di atas, merupakan wujud 
dari perpaduan promosi penjualan dan publisitas ke dalam 
sebuah program yang mengkoordinasi untuk berkomunikasi 
dengan calon importir untuk mempengaruhi keputusan 
pembelian dan agar barang yang diproduksi sesuai dengan 
selera calon importir. 
 
Tujuan dari promosi ekspor yang dilakukan PT. INKA adalah 
untuk mengenalkan perusahaan dan produk yang diproduksi 
kepada calon importir di luar negeri, meningkatkan pendapatan 
ekspor bagi perusahaan, memperluas pasar ekspor dan 
meningkatkan kekuatan PT. INKA melalui kualitas dan kuantitas. 
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B. Saran 
Setelah mengadakan penelitian dan mendapatkan informasi 
yang dibutuhkan dalam penulisan tugas akhir ini, sekiranya penulis 
ingin memberikan saran yang mungkin dapat berguna bagi PT. INKA 
Madiun. Saran-saran ingin penulis kemukakan antara lain sebagai 
berikut : 
1. Strategi promosi yang digunakan oleh Perusahaan PT. INKA 
yang meliputi promosi harus tetap dipertahankan atau mencoba 
promosi lain, yang semula perusahaan hanya menggunakan 
promosi melalui pameran dagang regulator, bantuan Kedutaan 
Indonesia, dan adanya promosi proyek dari perantara/agen yang 
terlibat. Maka seharusnya perusahaan juga mencoba promosi 
lain, seperti periklanan di beberapa media, baik di Indonesia 
maupun di negara-negara tujuan ekspor PT. INKA di kawasan 
Asia khususnya, sehingga perusahaan dapat 
mengkomunikasikan hasil produksi kepada masyarakat / calon 
importir melalui media periklanan secara visual. 
2. Hendaknya PT. INKA tidak bergantung pada Kedutaan Indonesia, 
meskipun Kedutan Indonesia sebagai jalur dalam membuka dan 
mendapatkan calon importir. Diharapkan PT. INKA mampu 
berkembang dengan penerapan strategi promosi ekspor dari 
perusahaan sendiri sesuai dengan standart mutu internasional 
(ISO 9001) yang dimiliki perusahaan untuk menambah dan 
memperluas komoditi pangsa pasar ekspor. Kegiatan yang 
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dilakukan yakni salah satunya mencari investor-investor asing 
untuk bekerjasama dalam penanaman modal kepemilikan 
bersama. 
3. PT. INKA seharusnya melakukan pengembangan alih teknologi 
untuk komoditi produk-produk non-kereta api yang diekspor agar 
dapat meningkat, sehingga perusahaan dapat terus berinovasi 
dalam menciptakan produk-produk diversifikasi non-kereta api 
dalam pemenuhan kebutuhan importir dari luar negeri. 
4. PT. INKA harus bisa menjaga hubungan yang baik dengan pihak-
pihak yang terlibat dalam kegiatan ekspor agar pelaksanaan 
ekspor berjalan dengan lancar sesuai dengan prosedur 
pelaksanaan ekspor yang telah diterapkan perusahaan, baik 
proses ketepatan penyerahan barang dan kepercayaan eksportir 
dengan pihak-pihak yang terlibat pada hasil yang 
berkesinambungan dengan baik. 
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